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Resumen

Siendo la microempresa el componente mayoritario y el mas vulnerable en el sector empresarial
de los paises de Latinoamérica, en donde Ecuador se incluye y el fendmeno es mucho mas evidente
en las principales ciudades en las cuales hay mayor concentraciéon de la poblacion; en esa
perspectiva, Quito no es la excepcion, por tal antecedente se desarrolla la presente investigacion,
cuya propuesta, tiene como proposito entregar a la comunidad y al microempresario, una
herramienta que facilite una gestion adecuada y acertada de sus empresas, que crean autoempleo

y que también pueden generar empleo de calidad y mayor valor agregado a la economia de DMQ.

En ese contexto, se realiza un profundo estudio de los antecedentes, bases teodricas y estadistica
generados por instituciones estatales y organismos multilaterales, con el objetivo de entender
apropiadamente el problema y plantear una investigacion aplicada, exploratoria y descriptiva, en
la que la poblacién constituye los microempresarios cuya actividad econdmica es la
comercializacion de productos al por menor y al por mayor del DMQ, de la cual se estudié una
muestra apoyados primordialmente por una encuesta disefiada para recabar informacion y en
entrevistas a expertos en el area de gestion y a los microempresarios. La propuesta, se disefia con
el apoyo del modelo de canvas como herramienta metodoldgica; en ese sentido, se concluye que
el microempresario, necesita apoyo de todos los actores politicos, econdmicos, sociales y
académicos en un esfuerzo articulado, que posibilite la inclusion del microempresario a la

economia formal en términos de buena gestion y empresarial y generacion de recursos adecuados.

Palabras Clave: Metodologia de negocio, microempresario, liquidez
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Abstract

Microenterprise being the major component and the most vulnerable in the business sector in the
countries of Latin America, where Ecuador is included and the phenomenon is more evident in
major cities where there is greater concentration of population; in that perspective, Quito is no
exception, for this history this investigation unfolds, the proposal aims to provide the community
and small businessman, a tool that facilitates proper and successful management of their
businesses, creating self-employment and they can also generate quality jobs and added value to

the economy of DMQ.

In this context, a thorough study of the background, theoretical bases and statistics generated is
carried out by state institutions and multilateral agencies, in order to properly understand the
problem and propose an applied, exploratory and descriptive research, where the population is the
microentrepreneurs whose economic activity is the marketing of products retail and wholesale
DMQ, from which a sample supported primarily by a survey designed to gather information and
interviews with experts in the field of management and microentrepreneurs was studied. The
proposal is designed to support canvas as a methodological tool; in that sense, it is concluded that
the small businessman, needs support from all political, economic, social and academics in an
articulated effort, which enables the inclusion of microentrepreneurs into the formal economy in

terms of good management and business and generating adequate resources.

Keywords: Methodology business, microentrepreneur, liquidity



BCE

BID

BM

CAF
CEPAL
CEPESIU

CIAM
CIIU
COAC
CPE
DMQ
ENAME
ENEMDU
EPS
ESPE
ESPOL
FLACSO

GEM
GTZ
IEPS
IESS
IMFs
INEC
INEN

Xiv

Acronimos

Banco Central del Ecuador

Banco Interamericano de Desarrollo

Banco Mundial

Banco de Desarrollo de América Latina

Comision Econdmica para América Latina y el Caribe
Centro de promocion de empleo y de desarrollo econémico

territorial.

Centro de Incidencia Ambiental de Panama
Clasificacion internacional industrial unificada
Cooperativas de Ahorro y Crédito

Constitucion Politica del Estado

Distrito Metropolitano de Quito

Estudio Nacional de Microempresas en el Ecuador
Encuesta Nacional de Desempleo y Subempleo
Economia Popular y Solidaria

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE
Escuela Politécnica del Litoral

Facultad Latinoamericana de Ciencias Sociales Sede

Ecuador

Global Entrepreneurship Monitor

Agencia de Cooperacion Alemana
Instituto de Economia Popular y Solidaria
Instituto de Seguridad Social

Instituciones de Microfinanzas

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Instituto Ecuatoriano de Normalizacion



IVA
LRTI
MAAN
MIPYMES
MyPEs
OCDE
PEA
PEA
PIB
PyMEs
RISE
RUC
SBE
SECAP
SRI
TEA
TIC’s
USAID

Impuesto al valor agregado

Ley de Régimen Tributario Interno

Mejor Alternativa de un Acuerdo Negociado
Micro, pequefias y medianas empresas.

Micro y pequefias empresas

Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo Econémicos

Poblacion Econdmicamente Activa

Poblacion econdmicamente activa

Producto Interno Bruto

Pequena y medianas empresas

Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano
Registro Unico de Contribuyentes
Superintendencia de Bancos del Ecuador
Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional
Servicio de Rentas Internas

Tasa emprendedora temprana

Tecnologias de la informacion y comunicacion

Agencia para el Desarrollo Internacional de los Estados

Unidos de América.



Capitulo I: Planteamiento del problema

1.1 El problema

La microempresa en el orden latinoamericano representa la mayoria del nimero de empresas
por tamafio y su participacion en la generacion de empleo igualmente es mayoritaria; sin embargo,
su estructura y gestion son vulnerables, debido al grado de aptitud para la administracion de sus

negocios, la escasa capacitacion y problemas de liquidez en sus activos.

Al respecto, Bucardo (2007) del Banco Interamericano de Desarrollo (BID), sefialé que la
microempresa padece de ciertas debilidades, como alta informalidad en el sector (Autoempleo),
baja capacidad empresarial, baja capacidad tecnologica y bajo nivel educativo. En el mismo
informe, menciona que el segmento presenta problemas financieros, tales como problemas de

cobranzas, falta de capital de trabajo, capital propio y recursos de crédito.

Igualmente, se ha referido que el sector enfrenta grandes barreras para el crecimiento
debido a las limitadas posibilidades para crecer aportando capital y atrayendo financiamiento; de
otro lado, pone de manifesto, la poca participacion en cadenas productivas debido a restricciones
en volumenes, condiciones de economia de escala en la aceptacion de condiciones de pago y

entrega de la produccidn, bienes y servicios.



De acuerdo con Lora (2011), las empresas pequefias y medianas son mas numerosas que
las grandes en todos los paises, pero en América Latina, tiene una sobreabundancia de empresas
extremadamente pequenas. En Estados Unidos, por ejemplo, el 54% de las empresas tiene 10
trabajadores o menos; en Argentina, esa cifra es del 84%; y, en México y Bolivia supera el 90%.
Anotar que esta situacion se replica en todos los paises de Latinoamérica, incluyendo a economias

con las de Chile y Brasil.

Este ejecutivo enfoca su andlisis en la baja productividad del sector, y asocia a la falta de
crédito, porque desincentiva el cumplimiento con la reglamentacion tributaria y laboral, en el
sentido de que generalmente para acceder al crédito bancario es necesario acatar las disposiciones
legales para su funcionamiento y reduce el costo de la informalidad. En ese sentido, ha esgrimido
que una mayor disponibilidad de crédito, puede contribuir mucho a la formalizacion del empleo
como ha ocurrido en Brasil entre mediados del 2004, durante ese periodo cita que el crédito a
empresas formales subio del 15% al 24% del producto interno bruto (PIB) y el porcentaje de

trabajadores con contratos de empleos formales aument6 de 38% a 45%.

Complementa, sus observaciones, mencionando que la tributacion es otra causa importante
de la mala distribucion de los recursos, que entorpece la productividad y crecimiento, ya que
precisa que el informe Doing Business del Banco Mundial (BM), las empresas latinoamericanas
dedican en promedio 320 horas anuales a preparar declaraciones e impuestos, frente a las 177 horas

que se emplean en las economias avanzadas, adiciona que las empresas colombianas son



afortunadas porque le dedican menos tiempo 208 horas, en tanto que las Brasil, Bolivia, Ecuador

y Venezuela desperdician entre 600 y 2600 horas de trabajo en tramites tributarios.

También la Revista del Claustro de Profesores de la Facultad de Contaduria y Ciencias
Administrativas de la Universidad Michoacana de San Nicolas de Hidalgo (2015), revela que
Regalado (2007) en relacion a las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES)
latinoamericanas advierte que se caracteriza por una baja intensidad de capital, altas tasas de
natalidad y mortalidad, presencia de propietarios, socio y/o familiares como mano de obra,
contabilidad no profesionalizada, estructura burocratica minima, poder centralizado, contratacion
directa de mano de obra, mano de obra semicalificada o no calificada, bajo nivel de inversion e
innovacion, dificultades para para el acceso a fuentes de financiamiento externos y subordinacion

a las grandes empresas.

En la misma revista de la Universidad en alusion, Rodriguez (2004), enfatiza que la escasa
o nula capacitacion, representa un problema en el fracaso de las microempresas; ya sea al
emprender la idea de negocio o durante los primeros afos de vida de la microempresa, por eso
propone que para gestionar el conocimiento tiene que existir voluntad, capacidad y responsabilidad
de los microempresarios para asumir compromisos y competencias con la participacion de todos e

incentivando la produccién y aplicacion el conocimiento.

En ese contexto, el autor sugiere que al microempresario le corresponde comprender en

qué nivel se encuentra el conocimiento y si estd apto para enfrentar los retos del mercado.



Menciona ademas que la estrategia de conocimiento debe ir acompafiada de una metodologia de
evaluacion, cuya finalidad sea realizar el seguimiento de los resultados y medir el impacto de la

capacitacion para la microempresa y sus miembros.

Ecuador, entonces ha sufrido la misma problematica en el sector de la microempresa, en
ese sentido, Jacome, Ferraro y Sanchez (2004), ha sefalado que uno de los mayores problemas
que tienen las familias con bajos niveles de ingreso y las MIPYMES es la dificultad para acceder
a los servicios financieros formales (Bancos, financieras y mercado de valores), derivan en una
serie de problemas que van desde la imposibilidad de impulsar actividades de inversion productiva,
de servicios, en capital humano o en tecnologia, hasta la exclusiéon y empobrecimiento de grandes

segmentos de la poblacion.

La Agencia para el Desarrollo Internacional de los Estados Unidos de América (USAID)
(2005), realizo el Estudio Nacional de Microempresas en el Ecuador (ENAME), en el cual, entre
otras conclusiones se menciona que la gran mayoria de las microempresas en el Ecuador tienden
a no crecer, no generan empleo ademds del microempresario, por lo que el empleo se genera
cuando se forma y crece muy poco después; de cualquier manera, solo el 10% de microempresas

han incrementado el nivel de empleo durante la vida del negocio.

En el mismo estudio, se precisa la falta de fondos puede ser una restriccion seria al éxito
del negocio para los microempresarios ecuatorianos, pero las respuestas a las preguntas sobre sus

mayores problemas sugieren, que el problema tiene que ver mas con la incapacidad de generar



suficientes ventas y la rentabilidad del negocio que efectivamente con una falta de acceso al
crédito. En ese contexto, se aflade que incrementado el suministro del crédito en un mercado que
es altamente competitivo o saturado puede tener consecuencias negativas en relacion con precios

y la habilidad para vender articulos.

Respecto al crecimiento de la microempresa, los resultados de esta encuesta revelaron que
muy pocos microempresarios han aumentado el nimero de empleados y aun menos han hecho
mejoras mensurables a sus negocios, por lo que la ausencia de estos indicadores de crecimiento,
pudiera significar un sector estancado con una perspectiva pequea de crecimiento en ausencia de
otros cambios fundamentales en las microempresas y sus mercados. De cualquier manera, las
microempresas estan muy concentradas en el sector de comercio, con un 55,2% , comparado con

el 25.7% en el sector de servicios y el 19.2% en la produccion.

El Banco Mundial (2012), en un estudio que desarrolla en el afio 2011, ala microempresas
del Ecuador, demuestra que la informalidad en nuestro Pais, sigue siendo alta en comparacion con
otros paises. Las empresas informales emplearon a un 37% de la poblacion ocupada en el 2011, lo
cual representa tan solo una mejorar marginal respecto al 42% del afio 2000. Y pese a que el
numero de trabajadores no cubiertos por la seguridad social se redujo de un 75% en el 2000 a un
62% en 2011, este porcentaje sigue siendo el cuarto mas alto de la region de América Latina y el
Caribe. Desde mediados de la década de 2000, el desempefio general del Ecuador ha seguido
siendo inferior al promedio de América Latina y el Caribe en la mayoria de los indicadores

disponibles sobre la informalidad.



En el mismo estudio, revela que mas de las tres cuartas partes de las empresas encuestadas
conocian de al menos uno de los once programas de ayuda disponibles para las empresas de las
zonas urbanas del Ecuador, pero solo el 11% participan en programas con los que estan
familiarizados. Asi mismo independientemente de su conocimiento de los programas de ayuda la
mayor parte de ellas expresaron su interés por obtener mas informacioén sobre el tema. Los
resultados obtenidos en los grupos focales demuestran que pocos o incluso ningun participante
tiene un conocimiento o entendimiento exacto del concepto de “economia popular y solidaria”

(EPS).

Este estudio del Banco Mundial, también expone que otros indicadores sobre el desempefio
de las empresas confirman son pocas las que tienen oportunidades de crecer y hacerse mas
productivas. Por ejemplo, solo el 0.5% de las empresas exportaron sus productos al extranjero, el
36% son propietarios de sus locales comerciales, solo el 36% pueden vivir unicamente de los
ingresos generados por su negocio y solo el 25% estan asociados a un gremio, lo que indica que la
mayor parte de ellas no tienen conexion con otras empresas similares en una plataforma que les
permita acceder a mejores oportunidades de negocios o influir en la legislacion y demas aspectos

del entorno comercial que les afecta.

Por otro lado, la misma investigacion sefiala que la mayor parte del crédito se utiliza para
financiar gastos operativos y no para invertir, excepto en el transporte y en los talleres mecéanicos
en que la mayor parte del crédito se utiliza para comprar maquinaria y vehiculos, las empresas

utilizan el crédito principalmente para la compra de existencias. Asi mismo s6lo una pequefia parte



del crédito en general se destina a la expansion del negocio, lo que concuerda con el hecho de que

la mayoria de los préstamos son de pequefia cuantia y a corto plazo.

En el Distrito Metropolitano de Quito (DMQ), el panorama corrobora la situacion descrita
de este importante sector empresarial, cuya participacion porcentual por numero de
establecimientos, segun los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) del censo
afio 2010, alcanza al 94%, de los cuales la mayoria corresponden al segmento cuya actividad es
el comercio; es decir, la compra-venta de productos al por menor y al por mayor. En esa légica,

sus principales debilidades y oportunidades son:

= La mayor parte de los negocios no tienen registros contables, el 88%.

= Todavia el 26% de los establecimientos operan sin su Registro Unico de

Contribuyentes (RUC).

* Un importante numero de microempresarios requieren financiamiento, el 48%.

= Apenas 1% de este sector realiza alguna actividad relacionada a investigacion de

mercados.

= Solo el 2% invierte en capacitacion, indicador que ratifica los resultados de las
investigaciones de los organismos multilaterales como el BID y el BM.
» La mayor parte de negocios no utilizan las tecnologias de informaciéon y

comunicacion (TIC’s).



* En relacion a la agremiacion el 89% ha manifestado que no pertenece a gremio
alguno como: La Camara de Artesanos, la Camara de Microempresarios, La

Camara de Comercio, Etc.

Ademas el Banco Mundial (2012), es contundente en concluir que muchas micro y
pequeias empresas en el Ecuador tienen un limitado potencial de crecimiento por la poca

capacidad empresarial, el acceso escaso a y las malas condiciones del crédito.

En ese escenario, hay problemas de gestion que generan estancamiento, aislamiento,
insuficiente competitividad, y necesidad de mayor liquidez, entre otros agravantes, para continuar
en el mercado generando valor y rentabilidad; por todo esto, se pretende desarrollar una
metodologia de negocios que sirva de herramienta de gestion, para el microempresario, hacia una

mejor administracion de la microempresa. La Figura I esquematiza lo mencionado.



Cierre de microempresas,
incremento de desempleo,
subempleo

i

Rezago y bajo crecimiento

Gestion de riesgos
operacionales incipiente

lliquidez, insuficiente
capital de trabajoy
sobreendeudamiento

i

A

Aislamiento del sector
microemprresario y rezago

Figura I. Arbol de Problemas

Elaboracién: El autor

1.2 Formulacion del problema

Una vez conocido el problema y el proposito de la presente investigacion, surgen varias

Baja competitividad en el
mercado, por gestion
inadecuado de negocios

interrogantes, de las cuales la principal es:

= ;Qué metodologia de negocios, serd la adecuada para la gestion del microempresario
dedicado al comercio del DMQ, que ayude a generar la liquidez necesaria a fin de afrontar

sus requerimientos y obligaciones que le permitan continuar con las operaciones de la

microempresa?

Insuficiente Capital de
Trabajo
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De la anterior pregunta general, se desprenden:

= ;Coémo administra su negocio el microempresario de comercio del DMQ y cuales son los

elementos de mayor relevancia para una direccion acertada de la microempresa?

= ;Qué herramientas o medios de apoyo utiliza el microempresario de comercio del DMQ,

para generar liquidez?

1.3 Objetivos

1.3.1 Central

Formular una metodologia de negocios para el microempresario dedicado al comercio del
DMQ, a través del estudio de su gestion empresarial, para identificar falencias y oportunidades de

mejora, tendientes a formular estrategias que posibiliten su buena marcha del negocio.



11

1.3.2 Especificos.

= (aracterizar la gestion actual de la microempresa de comercio del DMQ, a través del
estudio de una muestra representativa de la poblacion, que sirva de base para elaborar la

metodologia de negocios.

= [dentificar los productos y/o servicios que comercializa el microempresario del DMQ), asi

como también los canales a través de los cuales genera las ventas a sus clientes.

= Caracterizar la gestion financiera del microempresario de comercio del DMQ, sus politicas
y procedimientos, que inciden en la capacidad de conseguir liquidez, a fin de disponer de

elementos de juicio que sirvan para desarrollar la propuesta objeto de estudio.

1.4 Justificacion e importancia

Considerando que la microempresa en América Latina y en el Ecuador, constituye la gran
mayoria de las empresas, entre el 80 y 90%, Lora (2011); el sector deberia ser la base de las
economias, para la creacion de emprendimientos productivos; de todas maneras, sigue siendo la
plataforma de lucha contra el desempleo y subempleo y la busqueda permanente de mejores
condiciones de vida del microempresario y sus familias; sin embargo, es un sector que crece en su
mayor parte en la informalidad, insuficiente preparacion y adiestramiento del microempresario,

esto implica una baja capacidad empresarial, Bucardo (2007) y escaso capital, provocando estas
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condiciones un aislamiento econdmico; de tal modo, que apenas un 0.5% logran hacerse empresas

productivas, Banco Mundial (2012).

Esto ha merecido la atencion de organismos internacionales como el BM, BID, la
Corporacion Andina de Fomento (CAF), la academia, organizaciones no gubernamentales
(ONG’s), los gobierno centrales y seccionales de turno, por intermedio estudios, asistencia
técnica, legislacion, involucramiento y creacion de instituciones de soporte y apoyo para el
microempresario; no obstante, no se logra articular los esfuerzos para que converjan hacia un
sector microempresarial con posibilidades ciertas de desarrollarse e incluirse en la economia como

un factor dinamizador.

En ese contexto, la metodologia de negocios propuesta, tiene como finalidad constituirse
en una herramienta de gestion para el microempresario, cuyo enfoque integral, apoyado en el
método de generacion de modelos de negocios de Osterwalder y Pigneur (2010); pretende
identificar debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas actuales de este sector econdomico,
como insumos para la preparacion de la propuesta, cuya aplicacion posibilite mejorar de forma
significativa la administracion de la microempresa, consiguiendo asi una posicion competitiva en

el mercado, Porter (2013).

Los beneficiarios directos de la presente investigacion, son los microempresarios de
comercio del DMQ, subrayando que la implementacion también puede adaptarse totalmente a las

actividades econdmicas de servicios y produccion. Por su fécil aplicacion y versatilidad puede
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ser muy util incluso para la pequefia y mediana empresa, ya que los componentes de analisis que

plantea Osterwalder y Pigneur (2010), son generales para toda organizacion.

Para que esto se concrete, se requiere el fuerte y comprometido liderazgo de los actores
sociales involucrados y voluntad politica de los mismos, en donde juegan roles fundamentales las
Camaras de Microempresarios, Instituto de la Ciudad, la universidad, Conquito, el Gobierno
Central, con la participacion de instituciones como el Ministerio de Industrias y Competitividad,
Servicio de Rentas Internas (SRI), Ministerio de Trabajo, el Instituto de Economia Popular y

Solidaria y el microempresario (IEPS).

El reto es integrarse, cohesionarse y planear una agenda a mediano y largo plazo, de esta
manera es factible apuntalar la economia aprovechando el sector de la microempresa, no solo
pensando en la economia doméstica, sino en la internaciolizacion; en ese sentido, paises como
Chile, Costa Rica y Colombia han logrado avances importantes, en donde la asociatividad, el

emprendimiento por oportunidad y la formalidad han sido elementos decisivos.

La investigacion planteada contribuird a entender mejor la situaciéon en la que se
desenvuelve el microempresario de comercio del DMQ y sus reales posibilidades de aportar a la
economia de la Ciudad, en un marco de formalidad, direcciéon apropiada y mayores beneficios,
pudiendo replicarse este estudio hacia los otros segmentos de la empresa ecuatoriana. Ademas, el
método de recoleccion de informacion, permite una mayor exploracion de las variables de estudio,

para comprender apropiadamente su comportamiento.
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De otro lado, el estudio intenta recopilar datos relacionados a la gestion de riesgos
operacionales, patrimonio, seguridad y salud ocupacional y el uso de la tecnologia, todo esto
enfocado al negocio. En el sentido de que, si bien es cierto que no son temas nuevos, es importante
analizarlos, ya que podrian ser determinantes en la economia de la microempresa y su permanencia

en el mercado.

Finalmente, la importancia del aporte se hace sustancial, porque pretende como
consecuencia de su aplicacion, ayudar a mejorar la situacion socioeconémica del microempresario
y de sus familias, procurando una mejor calidad de vida, que implique la satisfaccion de sus
necesidades basicas, factor fundamental para buscar el desarrollo de los paises, esto en
concordancia con lo que sefala la Constitucion Politica del Estado (CPE) en su Titulo II: Derechos,

Capitulo segundo, Derechos del buen vivir.

1.5 Delimitacion del problema

El estudio, se desarrollara en el area urbana del DMQ, compuesta por las siguientes zonas:
Calderon, Eloy Alfaro, Eugenio Espejo, La Delicia, Los Chillos, Manuela Sdenz, Quitumbe y
Tumbaco. En ese sentido, la investigacion se realizara a la microempresa dedicada al comercio
al por mayor y al por menor, mismas que conforman $47.677 unidades productivas, segun el censo
de econdmico del INEC del afio 2010. Se prevé desarrollar el estudio entre los meses de enero a

julio de 2016.
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En ese contexto, se recogera informacion y primaria y secundaria, relativa a la gestion actual
de la microempresa, a fin de procesarla y disponer de datos e informacion que nos permita
desarrollar la metodologia. También, se desarrollard una amplia revision bibliografica; ademas de
la encuesta, la observacion, la entrevista, entre otros métodos. Es preciso indicar que la encuesta
sera dirigida a una muestra representativa de los microempresarios del DMQ, para obtener los
datos necesarios, sobre la direccion y gestion de los negocios; también se conseguira informacion
a través de entrevistas planificadas a expertos en la problematica, funcionarios de los gremios,

empresa privada y publica, la academia e instituciones financieras.

1.6 Linea de investigacion

El dominio de institucién en el desarrollo de la investigaciéon es la SEGURIDAD Y
DEFENSA mas especificamente en el area tematica de la Administracion aplicada por tal razon
se incursiona en la gestion y gerencia de proyectos’ a través de la propuesta “Metodologia de

negocios y su efecto en la liquidez del microempresario de la ciudad de Quito”.

2 ESPE. Unidad de gestion e investigacion. Recuperado en marzo febrero 8 de 2016. Disponible en
http://ugi.espe.edu.ec/ugi/lineas-de-investigacion/.
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Capitulo II: Marco Teorico

2.1 Antecedentes

2.1.1 Metodologia de negocios.

En América Latina, la microempresa se ha transformado en la base de las economias, por su
nimero mayoritario en los aparatos productivos de cada uno de los paises y porque surge como
alternativa para combatir la pobreza y aportar al desarrollo y crecimiento de la region; sin embargo,
se ha avanzado en un entorno de alta informalidad, insuficiente capacidad empresarial de sus
gerentes propietarios, limitaciones para captar capital de trabajo, y cierto aislamiento, provocado
por su vulnerabilidad y por la insuficiente articulacion de los actores sociales que circundan a su
alrededor. En el orden latinoamericano, instituciones como el BID, la CAF, el BM y la misma
Comision Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL), han realizado estudios

importantes sobre la gestion de la microempresa.

Estos estudios, fundamentalmente han caracterizado a estas unidades productivas y recogen
conclusiones, para que el sector se vuelva sostenible y sustentable, en razéon de que es un eje
fundamental de la economia, porque genera autoempleo, empleo, comercio y consumo; variables
que dinamizan la economia de los paises. Asi mismo, estos organismos multilaterales, en sus

investigaciones asocian la inclusion financiera, como mecanismo para dotar de liquidez al sector
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y fomentar la inversion. Ademads han expuesto la necesidad de insertar y desarrollar la innovacion
y el emprendimiento, en las microempresas, como fuentes de apoyo para ofertar propuestas de

valor (Productos y/o servicios) y alcanzar ventajas competitivas en el mercado.

En lineas generales, se ha generado informacion estadistica relevante, enfocada al diagndstico
del de la microempresa; no obstante, es necesario, fomentar la formalidad de estos
establecimientos, en donde el microempresario, pueda disefar su propio modelo o metodologia de
negocios, en cuyas bases su empresa por mas pequefia que sea: Cree, proporcione y capte valor,
Osterwalder y Pigneur (2010). Con esta introduccion, se presentan los siguientes estudios

realizados en relacion a la gestion de la microempresa, en el orden internacional y nacional.

En ese contexto, en los ultimos afos, por ejemplo la CEPAL en el afio 2009, con el proposito
de aportar hacia la gestion formal de la microempresas, formula un Manual de la Micro, Pequeiia
y Mediana Empresa, una contribucion a la mejora de los sistemas de informacion y el
desarrollo de las politicas publicas, cuyo enfoque es la situacion de los paises de Centroamérica.
En el documento se resalta la importancia de las MIPYMES en sus economias, “en la generacion
de empleo, de ingresos, erradicacion de la pobreza” (p.5). Asi mismos se observa que la
participacion en el aparato productivo y aporte al Producto Interno Bruto (PIB), es similar al
escenario ecuatoriano, en donde este segmento representa mas del 90% de la empresas y una

contribucion al PIB del 20% promedio.
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En esa perspectiva, el manual sefiala que uno de los problemas relacionados a su tamafo, que
enfrentan las MIPYMES es “la imposibilidad de realizar economias a escala al interior de la
empresa, reduciendo los costos fijos de produccion y/o precios de los productos finales, a fin de
aumentar la competitividad” (p.8), en virtud de que a mayor produccion, menor es el costo unitario,

derivando un mayor margen de utilidad.

Si se relaciona, el aporte de la CEPAL, con el modelo del Lienzo (Canvas), éste aborda el
primer gran componente, el de la Infraestructura, en el cual uno de los elementos relevantes es
el de las alianzas que se pueden conformar en el mercado para conseguir beneficios; en esa Optica,
el organismo multilateral, advierte la necesidad de incorporar plenamente las MIPYMES a la
economia de los paises, a través de la integracion econdmica, cuyas alternativas son: La integracion
horizontal y la integracion vertical. La primera tiene que ver con el Cluster, la Red y el Proyecto
Territorial y la segunda con la posibilidad de integrarse hacia las grandes empresas. Respecto a

este panorama la CEPAL en su manual concluye:

Las mencionadas estrategias entre MIPYMES no son excluyentes sino que se pueden y deben relacionar
entre si, de esta forma se espera que los proyectos territoriales realicen acciones a favor de la generacion
de cluster, los cuales prefieren el establecimiento de redes empresariales a su interior. Esto, con el
objetivo de que las MIPYMES incrementen las ventajas con que cuentan debido a su estructura,
captando también las ventajas de las grandes empresas, a través de la aglomeracion colectiva, la cual
suplirian las caracteristicas de las cuales carecen las pequeias firmas individualmente (Bianchi & Di
Tommaso, 1998); este tipo de integracion lograria lo que Marshall (1948) denomind “economias

externas”, como contraposicion a las economias de escala de las grandes empresas (p.41, 42).
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El mismo manual, precisa que las Redes consisten en asociarse voluntariamente entre empresas
del mismo sector y locacion geografica, que intereses comunes y complementarios, “sin perder la
independencia, a fin de afrontar en conjunto problemas que les resultarian dificultosos de forma
aislada, entre los que se destacan: Compra de insumos, contratacion de consultorias especializadas,
venta conjunta a fin de alcanzar economias de escala e instalacion compartida de maquinarias de

alto costo, entre otras relevantes” (p.42).

El estudio aunque no es un manual de gestion, también aborda ciertos componentes
indispensables para preparar una metodologia de gestion; en ese contexto, respecto a la
innovacion, ingrediente fundamental de la propuesta de valor del microempresario, destaca que el
conocimiento es el insumo principal de nuevos esquemas de produccion, apoyados por otros
elementos y factores como los clister’, “la interaccién entre las universidades y centros

tecnoldgicos con las empresas, y el grado de movilidad de los recursos humanos (Yoguel, 2005)”

(p-39).

El manual, aborda a la MIPYMES en forma integral, inclusive anota las responsabilidades de
la empresa privada, de los gobiernos centrales y seccionales, la academia, sus roles fundamentales

para apoyar a este importante sector de la economia. Ademas el estudio, incluye indicadores de

3 “El clister es una aglomeracion importante de empresas de un mismo sector, ubicadas en una locacion geografica
determinada y no muy extendida; pero que no necesariamente se encuentran relacionadas entre ellas” (CEPAL, 2009,
p.42)
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gestion, especialmente en el aporte que hace el sector por la reduccion de la pobreza, generacion

de empleo y participacion en el PIB.

De otro lado en Espafia se genera un aporte en el afio 2013, a través de varios talleres
practicos y documentados, con la participacion de micro y pequeios empresarios, con el liderazgo
y conduccion de Lucia Banchieri, Maria Blasco y Fernando Planas, quiénes utilizan la metodologia
del lienzo de Osterwalder, para la generacion de modelos de negocios, a fin de auto evaluar la
gestion de la micro y pequefia empresas catalanas en Espafia. Este ejercicio resulta interesante
porque los especialistas convocan al empresario, para que sea quién diagrame su propio negocio
identificando sus debilidades, fortalezas y sus oportunidades y amenazas, haciendo un recorrido

por los componentes del modelo de canvas, expuesto a la colectividad desde el afio 2004.

El estudio exploratorio, de acuerdo a los autores, fue motivado por una investigacion de
Torrent y Sellens (2012), que ha demostrado que para el afio 2010, el 50.1% de las empresas
catalanas eran de servicios no intensivas en conocimiento, el 85.9% tenian menos de 6 trabajadores
y el 82.6% de su estructura financiera correspondia a fondos propios. En ese contexto, la mayor
parte de negocios correspondian a micro y pequeias empresas, “con una propuesta de valor no
intensiva en talento y con financiacién propia y de family, friends and fools*, sin acudir a

financiacion externa” (p.479).

4 Las tres Fs, family los aportes se originan en los familiares del emprendedor; friends los recursos se captan de su
circulo de amigos y fools, de personas desconocidas, que le apuestan al negocio por convencimiento de su retorno.
Esto pone a prueba la capacidad de negociacién del emprendedor.
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De los talleres realizados, se han desprendido conclusiones que a pesar de que Espafia es

un pais del primer mundo, explican problemas muy similares a los de Latinoamérica y Ecuador;

en esa logica, de entre otras se anotan las siguientes:

Los emprendedores no disponen de informacion apropiada para tomar decisiones, en virtud
de que son tomadas por intuicion, en base a sefales del mercado, de su saldo de efectivo,
apesar de tener conciencia de esta falencia, no han sentido la necesidad hasta ese momento.
De otro lado, para el manejo contable y tributario contratan a profesionales para cumplir
con las instituciones de control y fiscales; pero no con objetivo de generar informacion

para la toma de decisiones.

La economia de la poblacion es critica, hay un problema de desempleo que crece y que la
mayoria de los emprendimientos son el resultado de la necesidad para sobresalir ante la

crisis econdmica, social y politica y no por oportunidad y “conviccion’.

Asi mismo, los empresarios habian sefialado que al constituir sus negocios, prepararon un
plan de negocios (Business plan), ayudados por las instituciones de apoyo; sin embargo,
estos servian para cumplir requisitos burocraticos y no se han utilizado como instrumentos

de gestion de empresa.

Los empresarios, han mencionado también que dudan de sus competencias técnicas y de

gestion y creen necesario una capacitacion previa para afrontar las funciones y
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responsabilidades que han adquirido con sus stakeholders (actores sociales e interesados)

como: Los proveedores, clientes, trabajadores, instituciones publicas y privadas.

Una aplicacion técnica de los modelos de negocios, con los aportes teoricos de Michael
Porter, Norton y Kaplan y Alexander Osterwalder, entre otros, ha planteado El Centro de
Incidencia Ambiental de Panaméa (CIAM), con el patrocinio de la CAF, sobre un modelo de
gestion empresarial para micro y pequefias empresas en negocios verdes en el afio 2014,
cuyas actividades econdmicas a emprender serian el ecoturismo, las artesanias, y los cultivos
organicos. Las premisas del modelo son empujar a las empresas de modelos tradicionales a
invertir en alternativas diferentes en donde el aprovechamiento de los recursos naturales de

forma responsable y la inclusion social sean los pilares de sostenimiento de este proyecto.

La propuesta de modelos de negocios, es agresiva y completa, porque incluye una serie de
factores y actores en las cadenas de valor, de tal manera que para el CIAM éstas, “comprenden
el conjunto de actividades, actores clave y valor agregado del producto, necesarios para una

oferta sostenible de bienes o servicios verdes en el mercado” (CAF, 2014, p.15).

El modelo, pretende incorporar a la economia, a toda la poblacion, especialmente a las
familias mas pobres y nativas de los lugares donde se han identificado que son potencialmente
atractivas para el turismo, por eso contempla la participacion de microempresas, asociaciones
de productores, cooperativas, pequefias, medianas y grandes empresas a través de cluster y

proyectos territoriales, escenario en el cual las empresas mas grandes, jueguen su rol de



23

empresas anclas, al comprar los productos y/o servicios de los pequefios productores, para

asegurar los ingresos de estas unidades productivas menores.

Igualmente, la propuesta contempla el financiamiento, la asistencia técnica y el
acompanamiento, como actividades transversales, a cargo de la CAF, con el proposito de
asegurar el éxito de las unidades productivas. Se contempla la participacion del gobierno
central a través de las normativas necesarias para facilitar el desarrollo de las actividades y a
las universidades en los componentes de capacitacion e investigacion. En el area de gestion,
han previsto la formulaciéon de planes de negocios’ y el disefio del proyecto utilizando la

metodologia de marco 16gico.°

En el mismo documento, se prevé que entre 25% de emprendimientos apoyados no tendran
éxito, el 50% de los proyectos no alcanzaran su sostenibilidad financiera en el largo plazo y

25% conseguiran el éxito deseado.

En nuestro pais, para explicar la evolucion del estudio de las microempresas, es preciso
retroceder en el tiempo, hacia el afio 2005, en el cual la USAID desarrolla una importante

investigacion que marca un hito en el estudio de la microempresa en Ecuador, con los objetivos

3> Es una herramienta de gestion, que contiene entre otros elementos principalmente: La idea para el emprendimiento,
la naturaleza de la empresa, el plan de marketing, el plan de produccion, la organizacion, el plan de finanzas, y el plan
de trabajo. Jacques, Cisneros y Mejia (2011).

% Es una herramienta analitica para la planificacion y gestion de proyectos orientado por objetivos, metas, indicadores,
actividades, insumos, medios de verificacion, supuestos, Etc. (NORAD, 2004, p. 13).
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de determinar el nimero de estos negocio en el sector urbano a nivel nacional y caracterizar al

sector, para establecer la importancia y la participacion en la economia del Pais.

De acuerdo al informe del estudio, se programaron tres actividades clave para su desarrollo:
1. Revision de la informacion y documentacion de los censos de 1990 y 2001. 2. Entrevista a
profundidad a grupos focales y 3. Administracion de una encuesta a nivel nacional sobre una

muestra representativa de 17,738 microempresarios, del area urbana.

La investigacion, posibilitd calcular el nimero total de microempresas del area urbana en
el Ecuador, arrojando una cantidad aproximada de 646,084 negocios, los cuales generaban
trabajo a cerca del 25% de la poblacién econdmicamente activa (PEA) ocupada. Asi mismo,
se menciona que las ventas de las microempresas corresponderian aproximadamente el 25.7%

del PIB ecuatoriano.

Igualmente, el estudio revela, informacion importante respecto a como se estan gestionado
los recursos de la microempresa y al medio en que se desenvuelven. Por ejemplo, la gran
mayoria de establecimientos no reciben apoyo de instituciones publicas o privadas respecto a
servicios de capacitacion, asesoramiento técnico y financiamiento; en ese sentido, se menciona
que es un sector relativamente aislado y que por sus limitaciones, tendria pocas posibilidades

de crecimiento, mas bien es segmento estable y que fundamentalmente genera autoempleo.
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En esa misma linea, un gran problema que se devela, es la informalidad en que las
microempresas desarrollan sus actividades econdmicas, pues mas del 70% de unidades
productivas no disponen de RUC (Registro Unico de Contribuyentes) o RISE (Régimen
Impositivo Simplificado Ecuatoriano), un desempefio similar se observa en la obtencion de
permisos legales para su funcionamiento como patentes municipales y de organismos publicos
de control. Este hallazgo podria ser la causa principal para el aislamiento de este significativo

sector econdmico.

Respecto a las ofertas de valor (Productos y/o servicios), también se describe que la
microempresa genera sus transacciones en medio de un mercado de marcada competencia,
porque existen muchos negocios similares en el mismo territorio y poca demanda,
evidenciando un insuficiente valor agregado en los productos que se comercializan, en donde
los cliente principalmente es todo publico y pertenecen al mismo sector en cual estdn ubicados

las unidades econdémicas.

En el orden, del financiamiento de sus operaciones, el informe sefiala que los tipicos rubros
corresponden en su mayor porcentaje a las ventas, a los ahorros del microempresario y a
préstamos que consiguen de familiares, amigos y prestamistas informales. En este escenario,
existe baja predisposicion para solicitar un crédito a bancos y cooperativas, porque los
propietarios no cumplen los requisitos exigidos, consideran que las tasas de interés son muy

altas y tienen temor a no cumplir con los pagos de acuerdo a la amortizacion de la deuda.
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Siguiendo la misma tematica del financiamiento, a través de las instituciones de
microfinanzas (IMFs), se sefiala que de acuerdo a la Superintendencia de Bancos, habria un
sobreendeudamiento del segmento (Microempresarios que han accedido al microcrédito), por
lo que las IMFs deberian actuar con mucha cautela y deberian analizar adecuadamente al
cliente para ofrecer los servicios acorde a sus necesidades, a su capacidad de pago y a las

caracteristicas del mercado.

En conclusion el estudio en andlisis, ha sido utilizado como un referente, para
investigaciones académicas de todo nivel de exigencia, en virtud de que es un trabajo a
profundidad que hace un repaso consistente y confiable de la cadena de valor de la
microempresa del Pais en forma desagregada; en esa linea, se hace referencia a sus recursos y

actividades clave, propuesta de valor, clientes y mercado e ingresos y rentabilidad.

Si se analiza la tematica, desde el eje de la informacion, alcance e importancia de la misma,
el antecedente mas trascendente, fue el VII censo de poblacion y el VI de vivienda nacionales
del afio 2010, ejecutado por el INEC en noviembre 28 del mismo afio. Ademas de contar con
la poblacion total de empresas, por tamaio, sector y actividad econdmica a nivel nacional
(Urbano y rural), por provincia, canton y parroquia, los resultados fueron procesados y puestos

a consideracion de las empresas publicas y privadas de la nacién por un organismo oficial.

Los resultados desprendidos del censo, se constituyeron en la materia prima para que se

estructure el directorio nacional de empresas y establecimientos, con un importante nimero de
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variables, cuya base habria sido, las instrumentadas en el estudio de la USAID en el afio 2004,
agregando variables de investigacion y desarrollo, cuidado ambiental y un exploracion mas
profunda del talento humano que labora en el sector de la microempresa. En ese escenario, el
Instituto de la Ciudad del DMQ, substrae la data correspondiente al DMQ y prepara varias
publicaciones caracterizando al sector objeto de estudio, y subrayando el rol y la importancia

del mismo en la economia.

Entonces, la informacion del censo, se transformo en el insumo base para la preparacion y
formulacion de planes, proyectos y programas, como también para el disefio de modelos,
metodologias de gestion de la microempresa, planteamientos de recomendaciones y
sugerencias, dejando claro que el conocer la realidad de una o mas variables de estudio de

forma completa, facilita el planteamientos de propuestas y estudios.

Un estudio mds reciente, se publica en la Revista Internacional de Administracion y
Finanzas (RIAF) de noviembre 2013, en la cual Luis Tobar’, en su investigacion
Competitividad de las Microempresas en Cuenca Ecuador, realiza un estudio exploratorio a
una muestra de 342 unidades productivas en cinco ambitos de los negocios: Administracion,

finanzas, mercado, produccion y entorno, del cual obtiene los siguientes hallazgos:

7 Luis Tobar, es economista, docente titular de la Universidad Politécnica Salesiana de Cuenca, magister en
economia, cursa un doctorado en la Universidad de Ledn Espafia.
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El desempefio administrativo alcanza el 46%, con un marcado desenvolvimiento en
la informalidad (93%), condicion que les impide acceder a beneficios o programas
gubernamentales y de organismos gremiales, segun el autor. No obstante, una

fortaleza es su actitud o predisposicion al cambio, concluye el mismo autor.

En la dimension del mercado, su desempefio se manifiesta por una baja utilizacion
de las TIC’s, sus clientes estan ubicados fundamentalmente el mercado local, frente
a la posibilidad de expandirse y abrir nuevos mercados, ha sefialado los
microempresarios que su principal barrera es el precio de sus producto y/o servicios.

Concluye el autor que esta dimension es la de menor desempefio (43%).

La produccion es el ambito mejor puntuado (55%); sin embargo, se ha detectado
desconocimiento de sistemas de control de calidad, apenas un 34% de los
microempresarios conocen algo sobre seguridad y salud ocupacional, es evidente
el predominio de la mano de obra en los procesos productivos, su volumen de
produccion se ha reducido debido a la ausencia de innovacion de los procesos
productivos, subraya el autor. Ademads se abastecen de materias primas nacionales

y no tienen problema en llegar a sus proveedores.

Al referirse al entorno, el microempresario cuencano, ha manifestado que el entorno
en el que se desenvuelven no es el adecuado, les preocupa la calidad de los servicios

basicos, la seguridad interna y el clima politico.
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Acerca del ambito financiero, la investigacion, evidencia que un alto porcentaje de
bancarizacion®, por lo que el 85% de los encuestados han mencionado tener una cuenta de ahorros.
El 54% no tiene registros contables, esto impide que conozcan la rentabilidad que sus productos
y/o servicios generan, siendo el indice del 76%. Asi mismo, el 54% ha tenido acceso al crédito,

especialmente por intermedio de cooperativas de ahorro y crédito.

2.1.2 Liquidez.

En lo que corresponde a la gestion de la liquidez de las MIPYMES, Wilson Marifio,
ecuatoriano, docente universitario y consultor internacional, publicé en el afio 2013 el libro
Modelo de Gestion de Liquidez Centuria, mismo que se soporta en cuatro grandes componentes:
La planificacién, cuyo responsable es el talento humano capacitado y apoyado por las TIC’s; la
gestion operacional, actividad que debe desarrollarse con absoluta eficiencia; la gestion comercial,
responde a una estrategia de mercadeo, de cumplimiento de metas en ventas, del retorno oportuno
de las cuentas por cobrar y de la satisfaccion del cliente; y, gestion y control financiero, estas dos
ultimas tareas se facilitan, si la gestion de planificacion, de operaciones y comercial se cumplen
eficazmente. Entonces la gestion acertada de las actividades mencionadas, generan la liquidez y

rentabilidad deseados.

8 De Nigris (2008), soporta la concepcién de bancarizacion como las relaciones estables y amplias entre las entidades
financieras y sus usuarios, respecto del conjunto de los servicios financieros disponibles (Morales y Yanez, 2006).
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El autor en una entrevista para la revista econémica Lideres del periddico nacional El
Comercio’, formula ciertas reflexiones relacionadas con el Modelo en alusién, y expresa que las
grandes empresas no tienen mayores problemas de liquidez; en cambio, sefiala, que el problema
aparece en la mediana empresa y se agudiza en la pequefia y con mayor fuerza en microempresa.
Marifio, ilustra por ejemplo que las empresas pagan a sus proveedores de contado a un plazo muy
corto, mientras que éstas venden sus productos a 30, 60, 90 dias, esta condicion ya deriva en una

gran brecha.

En esa misma logica, lo propio ocurre con los inventarios, muchas veces los proveedores
exigen la compra semanal o mensual de un cupo determinado, aun cuando la rotaciéon de la
mercaderia es lenta, esto hace que el dinero invertido, se contabilice en las cuentas de inventarios
y cuentas por cobrar, en tanto que la cuenta bancaria no dispone de recursos suficientes para
afrontar las obligaciones tributarias, patronales, con proveedores, operacionales, entre otras. El
autor, sefiala que una estrategia de expansion y crecimiento también puede provocar problemas de

liquidez, si no se toman las precauciones necesarias.

Frente a esta problematica el autor recomienda en la misma entrevista, algunas estrategias
desprendidas del Modelo de Gestion de Liquidez Centuria, en virtud de que normalmente frente

un nivel de liquidez insuficiente, los gerentes recurren a préstamos o sobregiros bancarios, solicitan

° Revista Lideres. Recuperado en mayo 10 de 2016. Disponible en
http://www.revistalideres.ec/lideres/emprendedores-ecuador-negocios-publicacion.html
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aplazamiento de pagos a sus proveedores, incluso acuden a prestamistas informales. Las cinco

herramientas que Marifio, propone son:

= “Realizar un buen diagnéstico de la liquidez empresarial”, en funcion de los
movimientos de entradas y salidas de efectivo de la cuenta bancaria y no de los

balances.

= Analisis de sus cuentas por cobrar, cuposy plazos, a fin de determinar si la politica

de crédito, responde a las necesidades y giro del negocio.

= Revisar el desempefio de la gestion de cobranzas, para identificar fallos y hacer mas

eficiente la recuperacion de cartera.

= Gestion de los inventarios, esto depende de la actividad econdmica; sin embargo,
es preciso comprar y mantener stocks optimos tanto en cantidad como en variedad

y fechas de caducidad si corresponde.

= “Monitoreo permanente de la liquidez”, por principio de control, es obligatorio

revisar permanentemente los saldos de la cuenta bancaria.

Como otro antecedente y con la premisa de que la liquidez, es una consecuencia de la

gestion de los recursos y principalmente de los ingresos generados por la venta de los productos
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y/o servicios, se aborda el origen del financiamiento de las MIPYMES, en esa logica, la CEPAL
en su Manual de la Micro, pequeiia y Mediana Empresa, publicado en el afio 2009, que ya fue
analizado en el ambito de la metodologia de negocios, explica que el empresario, soporta todavia
una importante barrera para el acceso del crédito, porque no dispone de activos suficientes a fin de
garantizar una obligacion financiera, menciona también que no hay una oferta adecuada de
productos y servicios y servicios financieros y que en muchos casos las tasas de interés son

onerosas.

Frente a esta realidad, remarca la CEPAL que el gerente/propietario normalmente hace uso
de sus propios recursos, de ahorros y de sus utilidades para invertir en su negocio, que de hecho
esto no es malo; sin embargo, es un techo, que no le permita crecer mas alla de sus posibilidades,
lo que se convierte en un factor ciertamente negativo, aunque en la microempresa se suele recurrir
a préstamos de consumo, a familiares, amigos y los prestamistas informales, éstos ultimos
imponen sus condiciones totalmente desfavorables al microempresario y se empiezan a asumir

riesgos de iliquidez al corto tiempo y otros propios de la informalidad.

En el mismo informe se explica que conforme a Milesi y Aggio (2008), las fuentes de
financiamiento de las MIPYMES se clasifican, en el siguiente orden de importancia: 1. Recursos
propios, 2. Banco privados, 3. Proveedores, 4. Bancos Publicos, 5. Clientes extranjeros
(MIPYMES que exportan), 6. Programas publicos de apoyo a la innovacion individuales, 7.
Clientes nacionales, 8. Programas publicos de apoyo a la innovacion asociativos. 9. Fundaciones

y 10. Otros. Frente a este portafolio de alternativas de financiamiento en Ecuador, las cooperativas
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de ahorro y crédito (COAC), ofrecen financiamiento a las MIPYMES a través de sus lineas de

crédito y tienen importante aceptacion del este segmento empresarial.

Ademas se hace una diferenciacion necesaria y oportuna, cuando describen que Zamora y
Sancho (2008) advierten que las micro y pequefias empresas (MyPEs), solo tienen acceso a
créditos de consumo, de prestamistas y de instituciones de microfinanzas (IMF), mientras que las
pequenas y medianas empresas (PyMEs) tienen acceso a créditos de la banca, por lo que las
pequeias empresas tienen acceso a financiamiento por ambos lados, por lo que se considera
acertada esta puntualizacion. Respecto a esta situacion, es conveniente anotar que en Ecuador, la
banca dentro de su portafolio de productos y/o servicios cuenta con lineas de crédito para el sector

de la microempresa especificamente.

Anadiendo otro antecedente de la gestion financiera y liquidez, se analiza un planteamiento
de Contreras, Lopez y Molina (2011), resultado de una investigacion exploratoria a 418
MIPYMES del ayuntamiento de Celaya en el Distrito Federal de México, sobre el emprendimiento
y dimensiones sociales y culturales de las MIPYMES, en la que para explicar la dinamica
empresarial, relacionan las principales areas de la empresa como: La produccién, el talento
humano, mercadeo, finanzas y administracion, con los diferentes capitales que tiene la empresa, a
los que ellos denominan: Capital tecnologico, capital cultural, capital simbdlico, capital financiero

econdmico, capital comercial, capital social y capital ecoldgico.
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En esa perspectiva, los autores sefialan que el capital tecnoldgico, entre otros elementos
estd compuesto por las TIC’s, capacidad de producciéon y la capacidad de innovar. El capital
cultural, en cambio aglutina el nivel académico, la experiencia en el giro, la cultura organizacional
y repiten la capacidad de innovar. El Capital simbolico, mencionan obedece al reconocimiento del
mercado, valores y principios, posicionamiento, certificaciones y estdndares de calidad. El capital
financiero, lo valoran como un mecanismo fundamental para la operacion de los negocios, generar

rentabilidad y preservacion de todas las formas de capital.

En esa misma linea el capital comercial, es definido de acuerdo a la investigacion en
referencia por Bourdieu (2001:222) como el “referido a la fuerza de venta, y que obedece al
dominio de las reglas de distribucion (Almacenamiento y transporte) y los servicios de marketing
y posventa. Sobre el capital social los autores enfatizan que es una “reserva de saberes tanto para
ofrecer oportunidades de crear empresas como para producir de manera colectiva”. El capital
ecoldgico no lo citan; sin embargo, tiene que ver sobre responsabilidad sobre a preservacion de la

naturaleza y el ambiente.

Con esta breve contextualizacion, los autores advierten que las finanzas y la liquidez,
pueden ser una consecuencia de la interaccion de los distintos capitales; no obstante, los principales
capitales con los que se relaciona en la microempresa es el capital tecnoldgico, el capital financiero
econdmico y el capital comercial; es decir, el éxito radicaria en la adecuada combinacién de los
recursos de cada uno de los capitales, para obtener los ingresos y la rentabilidad necesarios que la

microempresa requiere para su buen funcionamiento; sin embargo, ademas de lo resefian los
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autores, se considera que el capital cultural es clave, ya que trata sobre los habitos, costumbres,

valores, conocimiento y capacidad de gestion.

Un aporte adicional, relativo a la gestion financiera y liquidez de la microempresa,
desarrolla Patricia Vinueza en su tesis de grado de la maestria en direccion de empresas, de la
UASB, titulado “Analisis y propuesta de mejora de la gestion financiera de las microempresas

comerciales de acumulacion ampliada'® de la ciudad de Quito” en el afio 2014.

En esa logica, la autora tras una investigacion a una muestra de la poblacion de
microempresas de acumulacion ampliada del area urbana del DMQ, tomando como universo los
resultados del censo econdmico de poblacion y vivienda del INEC del afio 2010, formula un
planteamiento para mejorar la gestion financiera de este segmento de microempresas, partiendo de
la generacion de informacion a través de los estados financieros del estado de resultados, balance
general, control de auxiliares de cuentas por cobrar, inventarios, cuentas por cobrar, cuentas por
pagar y la preparacion de flujos de efectivo de acuerdo a las entradas de ingresos y las salidas de
dinero conforme a las fecha de vencimiento, soportado este movimiento en los ingresos derivados

de las ventas.

19 Negocio que tiene la capacidad de excedentes aunque en cantidades menores y se presenta uso de mano de obra
calificada y especializada con cumplimiento de pago de salarios minimos, CEPESIU (2001). En el Ecuador el SEN a
estas microempresas otorga créditos en el caso de que su saldo adeudado en microcréditos a la entidad SFN sea
superior a $10,000.00, incluyendo el monto de la operacion solicitada, SBE (2015).
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En la propuesta sefiala que se debe mantener un equilibrio entre las entradas y salidas de
efectivo, para lo cual es necesario definir politicas de gestion, aplicarlas y construir indicadores de
gestion para controlar los saldos de cada una de las cuentas del capital de trabajo (Caja-bancos,
cuentas por cobrar, inventarios, cuentas por pagar), ademas es importante incluir en el analisis y
gestion las cuentas de gastos operacionales y no operacionales. Igualmente la autora describe que
el monitoreo de los saldos de la cuenta bancaria debe ser diario; también se debe fomentar los
pagos en efectivo, consiguiendo algun descuento y realizar una gestion de cobranza preventiva,
por lo menos con dos semanas de anticipacion para evitar problemas en la disponibilidad de

fondos.

Dentro de los indices de liquidez, plantea el de la relacion del activo corriente y el pasivo
corriente, cuyo resultado debe ser mayor a uno (1), como indicador de que la microempresa esta
en condiciones de afrontar las obligaciones a corto plazo, sin problema alguno. En la misma
tesis, se recomienda el pago de comisiones para los colaboradores que apoyen en la recuperacion
de cartera como incentivo, para que la gestion sea mas efectiva; sin embargo, podria resultar
contraproducente en el momento que se deje de pagar esta comision por cualquier circunstancia,
por eso es indispensable definir las funciones y responsabilidades de cada cargo y establecer la

remuneracion variable de acuerdo a la naturaleza del puesto.

Uno de los requisitos para aplicar esta propuesta debe ser el de separar las finanzas del
negocio con las finanzas personales, esto permitird un control eficiente de sus operaciones, porque

de lo contrario, las politicas y controles que se implementen, no tendran los efectos deseados.
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Complementariamente a esta condicion, otra es que se registren absolutamente todas de cada una
de las transacciones relacionados con el negocio ya sea en la contabilidad o en los registros
manuales y/o electronicos que disponga el microempresario, in situ; es decir, en el momento que
se ocasionen. Concluye, la autora planteando la necesidad de realizar un cuadre de caja diario para
conocer el monto de ingresos vendido y depositar inmediatamente en las cuentas corrientes o de

ahorro que disponga el microempresario.

Es conveniente abordar dentro de esta revision el crédito tributario y su incidencia en la
liquidez de la microempresa, ya que podria representar un monto de recursos apreciables dentro
del capital de trabajo. Es este contexto, Javier Molina de la Facultad Latinoamericana de Ciencias
Sociales Sede Ecuador (FLACSO) en su tesis de la Maestria de Economia, Mencion Gestion
Empresarial en el afio 2010, desarrolla un estudio “Crédito Tributario el problema de liquidez en
las empresas”. Antes de referir las conclusiones a las que llegé el autor, es inherente una revision

sucinta de la base legal del crédito tributario; en esa logica, el SRI, en su portal Web, describe:

El crédito tributario se define como la diferencia entre el Impuesto al Valor Agregado (IVA)
cobrado en ventas menos el IVA pagado en compras. En aquellos casos en que la declaracion arroje
saldo a favor (El IVA en compras es mayor al IVA en ventas), dicho saldo sera considerado crédito

tributario, que se haré efectivo en la declaracion del mes siguiente.

En la misma temadtica la Ley de Régimen Tributario Interno (LRTI) que regula el ambito

tributario del Pais, en su articulo 68 respecto a la liquidacion del IVA puntualiza, “los sujetos
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pasivos del IVA obligados a presentar declaracion efectuaran la correspondiente liquidacion del
impuesto sobre el valor total de las operaciones gravadas. Del impuesto liquido de deducira el

crédito tributario”.

El articulo 69 de la misma ley, explica respecto al pago del impuesto que:

Cuando por cualquier circunstancia evidente se presuma que el crédito tributario resultante no podra
ser compensado con el IVA causado dentro de los seis meses inmediatos siguientes, el sujeto pasivo
podra solicitar al Director Regional o Provincial del Servicio de Rentas Internas la devolucién o la
compensacion del crédito tributario originado por retenciones que le hayan sido practicadas. La
devolucién o compensacion de los saldos del IVA a favor del contribuyente no constituyen pagos

indebidos y, consiguientemente no causaran intereses.

Con esta aproximacion teorica, el autor de la investigacion abordada, concluye que apenas
“el 6% de los contribuyentes activos incluyen en sus declaraciones del IVA acumulacioén del
crédito tributario por efectos de retencion del impuesto.” En este mismo orden, el autor menciona

que:

El indicador de liquidez o razon de prueba super acida evidencia una mejoria del mismo al incluir
como parte de sus flujos de tesoreria los valores que por concepto de retenciones del IVA se
encuentran acumulados en el activo corriente, resultado que confirma que esta acumulacion

produce pérdida de liquidez en las empresas.
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En general se ha considerado relevante analizar la gestion del crédito tributario, ya que el
microempresario del DMQ, conforme a los resultados de la administracion de la encuesta
desconoce su concepcion y tratamiento, a pesar de que podria significar valores importantes en el
activo corriente, pendientes de reembolso o aplicacion. Estas variables, no gestionadas afectan de

forma sensible a la liquidez de la microempresa.

Se presentan otras variables que obligadamente deben formar parte de la metodologia de
negocios planteada, como el ahorro y la inversion; de otro lado el sector proyecta una preocupante
informalidad, problema que quiza es uno de los mas complejos de resolver. Asimismo, otros
requisitos que son indispensables insertar de manera definitiva en la gestion de la microempresa
son la innovacioén y emprendimiento; de tal manera, que esta serie de elementos se transformen en

un factor diferenciador en la creacion o en los negocios en marcha.

En ese escenario, el BID (2015), se refiere a que es primordial fomentar el ahorro y la
inversion en América Latina y el Caribe y sostiene que “si bien los detalles sobre los mecanismos
que impulsan la relacion son complejos, la evidencia empirica muestra que, el aumento del ahorro
es una condicidon necesaria —aunque no suficiente- para el incremento de la inversion.”.
Complementa el organismo multilateral, que es esencial que se busquen las mejores condiciones
para invertir en proyectos altamente productivos y de interés nacional. Esto que se ha mencionado
a nivel de las naciones, se puede aplicar en el ambiente de la microeconomia y por supuesto en el

sector de la microempresa.
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El BM (2012), define la informalidad “como la actividad econdmica que no cumple
integramente con las exigencias reglamentarias, fiscales o legales, pero que, por lo demas, seria
legal.”. En el Ecuador, segun esta investigacion, el cumplimiento del marco regulatorio es
totalmente desigual entre las empresas y normativas, donde las empresas no totalmente formales
ni totalmente informales. En esa logica, el mismo estudio destaca que hay un mayor cumplimiento
en la obtencion del RUC y a exigir facturas por sus compras, le siguen con un menor porcentaje
de cumplimiento las patentes municipales y permiso del Cuerpo de Bomberos y enfatiza que el
incumplimiento de la normativa laboral es significativamente menor que los otros requisitos

citados.

Finalmente, topicos que los tltimos afios en todos los niveles ha tomado protagonismo es
la innovacion y el emprendimiento, frente a lo cual la CAF en su estudio Emprendimientos en
América Latina. Desde la subsistencia hacia la transformacién productiva, del afio 2013, enfatiza
que el problema no es que no haya aptitud para el emprendimiento e innovacion, sino que estos
talentos no han sido adecuadamente canalizados, por el insuficiente capital o porque no se
encuentra mano de obra de calidad. Sin embargo, resalta el informe que el analisis no solo debe
enfocarse en “porqué los potenciales emprendedores innovadores con alta capacidad no logran
concretar sus proyectos, sino porqué aquellos emprendedores de baja capacidad toman decisiones

de abrir sus propios negocios en lugar de transitar hacia el empleo asalariado.”

Una vez repasados los antecedentes del problema, es determinante, sefialar que para disefar una

metodologia de negocios, capaz de volver sostenible y sustentable una microempresa, es necesario
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la aplicacion de tres elementos de forma transversal y permanente, estos son: El conocimiento, la

creatividad la innovacion y el emprendimiento, apoyados por las TIC’s.

2.2 Bases teoricas

2.2.1 Metodologia de negocios.

Es preciso partir de la concepcion de un modelo de negocios; en ese sentido, Osterwalder
y Pigneur (2010), describen el fundamento l6gico de como una organizacion crea, entrega y
captura valor”, proceso que contempla nueve mddulos, divido en cuatro bloques, que esquematizan
el flujo de recursos y acciones, la propuesta de valor, relaciones con el cliente y canales de
comercializacion y segmentos de mercados y los ingresos que nos permiten identificar los costos
y la utilidad; asi como también las interacciones de estos elementos, en la Figura 11, se visualiza

lo referenciado.
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Figura II. Modelo del Lienzo (Canvas) de Osterwalder y Pigneur (2010), herramienta utilizada para diagnosticar y
modelar la gestion de una empresa.

Elaboracion y edicion: El Autor

Su concepto no es muy comun; sin embargo, su origen esta en la gestion del conocimiento;
en ese marco, Coria, Pastor y Torres (2013) senalan que “la metodologia esta compuesta por todos
los procedimientos escrutables, pertinentes, es decir, todos los procedimientos dirigidos por las
reglas que arrojan conocimiento objetivo y que pueden justificarse tanto tedrica como
empiricamente” a fin de aplicar en la gestion de los negocios, como herramienta de toma de

decisiones cuyo proposito es de incrementar la probabilidad de éxito de los mismos.

En ese escenario, es oportuno abordar a la microempresa, segun Mahill y Meyer (2004),

expresan:

Es un negocio personal o familiar en el area de comercio, produccion o servicios que tiene menos de

10 empleados, el cual es poseido y operado por una persona individual una familia o un grupo de
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personas individuales de ingresos relativamente bajos, cuyo propietario ejerce un criterio independiente
sobre productos, mercados y aprecios; y ademas constituye una importante (si no la mas importante)

fuente de ingresos para el hogar.

En ese marco el microempresario es el gerente/propietario del negocio, quién necesita
potencializar o desarrollar un espiritu emprendedor, frente a lo cual Wilson Araque, Director de
del Observatorio de la Pequeiia y Mediana Empresa de la Universidad Andina Simo6n Bolivar de
Quito (UASB) que “emprender es una accion que convierte una idea en hechos reales generadores

de hechos positivos tanto para el emprendedor como para el resto de la sociedad”!!

Pues bien, el emprendedor de entre otros atributos, debe poseer los siguientes, en funcion de

un enfoque de Flor (2011):

Se considera la productividad como resultado de la calidad, el servicio al cliente es el objetivo principal
del negocio, la mejora continua es una politica y actividad del negocio, el entorno es analizado
constantemente, piensa a corto y largo plazo, crea productos lo mas factible con innovaciones(flexible,
creativo, abierto a ideas) y servicios segun los deseos de los clientes, la administracion de su negocio
es formal y realista, controla y evaliia permanentemente la marcha de su negocio, la organizacion de su
empresa es clara y con lineas de autoridad, sus planes y politicas son desarrollados y escritos, piensa

global y actia localmente, una crisis es un factor de aprendizaje (p. 33 y 34).

11 Araque, Wilson. Coémo estimular la creatividad y la innovacién en emprendedores. Recuperado el 22 de marzo de
2016. Disponible en

http://portal.uasb.edu.ec/UserFiles/385/File/VIII%20Foro%20emprendedor%20wilson%?20araque.pdf



44

En este mismo orden, el microempresario también debe fortalecer y desarrollar su calidad
de lider por lo que, Maxwell (2008) menciona que la comunicacion, el reconocimiento y la
influencia son atributos esenciales, también sefiala que la principal responsabilidad del lider es
capacitar a otros para hacer el trabajo, ademas manifiesta que los seguidores esperan cuatro cosas

de sus lideres: Honestidad, competencia, vision e inspiracion.

Igualmente, en el libro de Porter (2006), titulado Estrategia y ventaja competitiva, plantea su
Cadena de Valor, en la cual graficamente se demuestra las actividades, recursos y medios clave
para poner a una empresa en marcha; en ese sentido, denomina actividades primarias a las de:
Logistica interna, operaciones, logistica externa, marketing y ventas y asistencia técnica; en tanto
que en las actividades secundarias o de apoyo estan: Aprovisionamiento, desarrollo de la
tecnologia, gestion de recursos humanos e infraestructura de la empresa, en ésta tltima por ejemplo
estaria finanzas y contabilidad. Con el accionar de esta cadena genérica, se pretende entregar un
producto y/o servicio, a clientes de un segmento de mercado, satisfaciendo sus necesidades, lo que

permite generar ingresos con un margen de utilidad adecuado.

En la misma tematica, César Alvarez Falcon, PhD de la Universidad de Paris, en generacion

de negocios, hace énfasis como pilar fundamental la innovacion:

Las innovaciones en los modelos de negocios son cada vez mas necesarias en la economia actual,

en donde todos los sectores son muy dindmicos. Encontrar el modelo de negocios adecuado resulta
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una ventaja competitiva para las empresas. Aunque en varios casos las empresas parecen funcionar
con éxito, esto no indica que tengan claro su modelo de negocio, es decir, trabajan pensando en el
corto plazo y no tienen una vision de futuro sobre como mantener o incrementar los ingresos que

se tienen en el presente. (p. 7)

De otro lado, el profesor Georgy A. Llorens Bueno, en su articulo “Una perspectiva al
Concepto de Modelo de Negocios” (2010), recoge elementos esenciales de la concepcion de
modelo de negocios planteada por Christoph Zott y Raphael Amit, en la que se menciona que “es
un sistema con actividades interrelacionadas entre si que consideran los factores del medio interno
y externo” (p.9) y complementan proponiendo que “para disefiar un modelo de negocios se debe
contemplar elementos de disefio y elementos de esquema” (p.9), que ponen en evidencia el
esquema de cadena de valor planteada por Porter, Michael, que se sustenta en los procesos
misionales (Productos y/o servicios, en los procesos gobernantes(Propietarios, nivel gerencial) y

los procesos de apoyo (Finanzas, Talento humano, Tecnologia e informacion, Etc.).

El aporte que estos dos autores tltimos incorporan elementos para la metodologia de negocios,

que ellos denominan:

1. Novedad; es decir la ventaja competitiva o factores diferenciadores.
2. Look-in, incorporar a los sctackeholders como parte del modelo.
3. Complementarios, enfocado al trabajo en equipo.

4. Eficiencia, reducir costos y definir acertadamente responsables y actividades.
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Es interesante, esta definicion, porque la presente investigacion, pretende también identificar
la necesidad de que la gestion de la microempresa entre en el campo holistico, en donde el
Gobierno del Estado, los organismos gremiales, instituciones de apoyo en capacitacion y
financiamiento, la propia universidad trabajen juntos y desplieguen una propuesta efectiva de

apoyo hacia el desarrollo de la microempresa en el Pais.

Desde un estudio mucho mas de estructura los autores Vicens, Lorenzo y Grullon, Sergio,
del Banco Interamericano de Desarrollo (BID) en su documento de debate No. IDB-DP-202
Innovacion y emprendimiento, Un modelo basado en el desarrollo del emprendedor (2011).
Sefialan que la base para desarrollar un modelo de negocios, es la formacion al emprendedor, que
permita conocer los ambientes internos y externos de los negocios, a través del aprendizaje de la
doctrina, estudio de casos, simulaciones y la observacion; advierten que, se debe salir al mercado
en la busqueda de informacion para fomentar “el analisis de mercado, sectores y tendencias,
entender al consumidor-usuario, los canales, los competidores y a los proveedores” (p. 15),

elementos que son parte de un modelo de negocios.

2.2.1.1 Infraestructura.

En la sistematizacion de variables, se ha utilizado como herramienta para su desarrollo el
lienzo que proponen Osterwalder y Pigneur (2010), por lo que para explicar esta tematica el marco

de referencia serdn los postulados de los autores en mencion; de cualquier forma la infraestructura
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corresponde a los recursos, medios, actividades clave y redes de contactos que la empresa necesita

para su funcionamiento.

En ese entorno, estan los recursos clave, que son los que empresa necesita para cumplir su
mision o razon de ser, en esa linea, se mencionan a los recursos fisicos que se registran a través
del activo, el recurso talento humano que es el que le hace un ente vivo a la organizacion, ademas
sin el financiamiento tampoco se podria poner a la empresa en marcha. Igualmente otro recurso
importante es el intelectual, por ejemplo las patentes, las marcas, los derechos de autor y la

informacion generada por la empresa, entre otros elementos.

2.2.1.1.1 Direccion y alianzas.

La empresa necesariamente debe tener su entorno social y una red de contactos fuerte para
su supervivencia y desarrollo; en este marco, Jacques, Cisneros, Mejia (2011) en su libro
Administracion de PYMES, referencian a Julien (2005), autor que segmenta a las redes en: Red
personal, red de negocios y la red de informacion. En la primera se agrupan colegas, amigos,
socios; la segunda aglutina clientes, proveedores, distribuidores y la tercera se relaciona con los

contactos de universidades, centros de investigacion, centros de productividad, Etc.

En esas circunstancias es fundamental desarrollar adecuadas y fructiferas relaciones con
los proveedores, le permitiran al empresario conseguir todos los insumos o productos que necesite,

conforme a las caracteristicas minimas que establezca. También los socios que inyectan capital e
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invierten en el mismo negocio, genera una alianza fundamental a la hora de conseguir
financiamiento y buscar crecimiento a fin de ampliar el mercado. Por cierto, para el
microempresario, €s preciso agremiarse, asociarse con instituciones de publicas y privadas en las
que se incluyen las universidades con el proposito de conseguir apoyo y soporte en la gestion de

sus emprendimientos.

Indicadores

Al ser un indicador un valor o medida que permita, determinar de forma cuantitativa y objetiva
el cumplimiento de objetivos y metas, el estudio planteado va en la busqueda de como dirige y
gestiona el microempresario su negocio, en virtud de que “los indicadores responden a dos
principios basicos de gestion: Lo que no es medible no es gerenciable y el control se ejerce a partir
de hechos y datos” (Pacheco, Castaieda y Caicedo, 2004, p. 41). En esa logica, los datos que se

pretende obtener son:

a) Socios, personas que se han unido al microempresario aportando recursos fisicos,
econdmicos y talento humano, lo que le hacen también propietario del negocio en la
medida de sus aportes. La sociedad en la microempresa puede generarse con parientes,
amigos y eventualmente con inversionistas privados. Profundizando, Osterwalder y
Pigneur (2010) “exponen que las empresas se asocian por multiples motivos y estas
asociaciones son cada vez mas importantes para muchos modelos de negocio” (p. 8), por

ejemplo reducir riesgos o conseguir recursos, pueden ser los motores de estos vinculos.



b)

d)

e)

49

Proveedores, aquellas personas naturales y/o juridicas que suministran los insumos o
productos para el giro del negocio; por lo tanto, se requiere fomentar buenas relaciones
comerciales, manejando negociaciones adecuadas, en las que los factores de calidad,
precio, ubicacion, el crédito, promociones y asesoria, se deben observar como los

principales (Longenecker, Moore, Petty y Palich, 2009).

Instituciones de apoyo, si bien es cierto que hay instituciones importantes en el medio
como los gremios, las camaras, instituciones publicas y privadas, organizaciones no
gubernamentales, la misma academia, se quiere saber en qué nivel de conexion trabajan

con la microempresa.

Planificacion, a pesar de que los negocios en la microempresa son muy pequeios,
adoptando cierto grado de planificacion, ejecucion y seguimiento de sus actividades, se
reduciria el riesgo operativo e impulsaria una existencia a largo plazo; ya que se trata de la
mas importante de las funciones administrativas, en donde se tiene que decidir qué hacer,
como hacerlo, donde hacerlo, quién lo va a hacer y cuando hacerlo, esto involucra

regularmente a las areas de produccion, mercados, finanzas y personal (Anzola, 2010).

Ventas, siendo la funcion de ventas en torno a la cual, giran las demas funciones de la
empresa, es imperativo que se ejercite un adecuado ejercicio de planeacion, que permita
definir los productos y/o servicios, la demanda, los precios, los canales de
comercializacion, medios de publicidad, y una permanente investigacion del mercado para

recopilar, organizar y analizar informacién (Anzola, 2010), con el propdsito de que los
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volumenes e importes de ventas se cumplan. Todo esto sirve para controlar si la empresa
esta en perspectiva o tiene problemas y que acciones y decisiones se requieren tomar para

sostener el emprendimiento.

f) Clientes, son los aleados estratégicos de una empresa, ya que ellos compra los productos
y/o servicios, para satisfacer sus necesidades y permiten el retorno de los recursos
financieros con un margen de utilidad y para esto hay que construir buenas relaciones con
clientes, a través de un servicio apropiado, respuestas inmediatas y eficaces, generando

empatia y confiabilidad (Longenecker et al., 2009).

2.2.1.1.2 Gestion del talento humano.

En relacion a los recursos clave, se define como imprescindible el talento humano, porque
es aquel, que le da el caracter de un ente vivo a la empresa y ademas es el responsable de la buena
marcha de la misma, de la permanencia en el tiempo y de generar beneficios propios y para la
comunidad. Tal es asi que, los colaboradores empezando por gerente-propietario han de fortalecer
sus competencias duras y blandas, adaptadas al perfil de cada cargo; por eso, es necesario definir
roles, funciones y responsabilidades por mas empresa pequefia que sea, para que el trabajo
organizado y planificado por actividades y tareas clave, se ejecuten de forma eficiente en funcion

de los objetivos y metas de la microempresa.

Ademas la microempresa como cualquier organizacion es un ente eminentemente social;

en ese contexto, Chiavenato (2007) manifiesta lo siguiente:
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Es un sistema que concentra varios grupos de interés (Stakeholders) con los cuales establece sus
relaciones. Estos grupos de interés son personas u organizaciones que participan directa o
directamente del éxito del negocio. Los grupos de interés contribuyen de alguna manera al negocio
y esperan ganancias de esa contribucion. Son los accionistas, clientes, funcionarios, proveedores,

entidades reguladoras, sindicatos, Etc. (p. 20).

Indicadores

Se piensa que en la microempresa debe haber talento y futuro; de tal manera que, el ser humano

le apuesta al emprendimiento como una forma de vida, en puede crecer y desarrollarse como en

cualquier otra empresa pequeia, mediana o grande.

a)

b)

Personal con contrato, siendo la microempresa una empresa regularmente familiar; en la
cual, trabajan los padres e hijos. El Codigo de Trabajo, exige formalidad, siendo
mandatorio la celebracion de un contrato de trabajo con todos los colaboradores, mismo

que sera inscrito en el Ministerio de Trabajo.

Colaboradores afiliados al IESS, desde el primer dia de trabajo el colaborador debe ser
afiliado al IESS, a fin de que se generen los aportes personales y patronales y se pueda
hacer uso de todos los derechos estipulados en el Codigo de Trabajo, un ejemplo es la

atencion médica.
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Estructura organizacional, aunque por su tamaio la estructura administrativa es simple;
no obstante es importe que se organice el equipo de trabajo identificando sus lideres y
ciertas lineas de coordinacion; ya que, como dice Bauer (1993), una dimension reducida
en la empresa no implica la ausencia de complejidad, juicio de valor tomado de (Jacques

etal. 2011) y peor atn inexistencia de estos requisitos de funcionamiento.

Funciones y responsabilidades, la definicion clara de roles, actividades y
responsabilidades a cada colaborador, generan compromiso y se facilita el trabajo de forma
coordinada y eficiente. Para lo cual es indispensable que el microempresario se organice;
es decir, tarea a través de la cual dispone el trabajo y se asigna entre el personal, como

apoyo hacia la consecucion de sus objetivos (Anzola, 2010).

Nivel académico, es conveniente saber el perfil académico y de experiencia en el negocio,
para fomentar la preparacion y el aprendizaje en el orden formal a través de las instituciones
educativas, esto puede marcar una inflexion entre el emprendimiento tradicional con el
nuevo emprendimiento que tiene matices de innovacion y creatividad a fin de que el
microempresario se convierta en un verdadero administrador, quien planea y organiza el

trabajo (Jacques, 2011).

Actividades complementarias del gerente/propietario, es importante identificar al
menos alguna actividad que realice el microempresario ademas de dirigir su negocio, por
ejemplo estudios, algiin deporte, incluso si también presta sus servicios en relacion de

dependencia a la empresa publica y privada del Pais.
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g) Incentivos por cumplimiento de metas, si se dispone de un equipo de trabajo, en donde
se ha definido las funciones y responsabilidades, objetivos y metas es menester que se
manejen retribuciones por el buen trabajo, ya que esto mantendra motivado al colaborador.
En ese contexto, aparece la remuneracion variable'?, que no encarece el costo, sino que se
autofinancia por el incremento de la productividad y la reduccion de costos (Chiavenato,
2007) y el mismo autor sefiala que la remuneracion variable, “resume todas las exigencias
que afronta un trabajador moderno, porque obliga al profesional a fijarse en los resultados

y a ser un emprendedor”.

h) Actividades fuera del lugar de trabajo, las actividades de integracion, son un
componente sustancial para conocerse, para compartir logros y conmemorar
acontecimientos, por ejemplo: La navidad, el dia de la mujer, el dia del trabajo, en fin
durante el afo, se dispone de un buen nimero de fechas importantes. Entonces, esto
transformard a la microempresa en el mejor lugar de trabajo. Todo esto es parte de la cultura
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organizacional °, que también comprende la satisfaccion de las necesidades de estima y

autorrealizacion (Chiavenato, 2007).

i) Formacion y capacitacion, el aprendizaje continuo debe ser el aliado permanente del

microempresario, en el medio existen diversas alternativas, incluso para aquella gente que

12 Remuneracion variable es la parte de la remuneracion total que se acredita periddicamente (mensual, trimestral,
semestral, anual, Etc.) a favor del trabajador (Chiavenato, 2007) por el cumplimiento de sus objetivos y metas,
concernientes a sus funciones y responsabilidades.

13 Cultura organizacional, “es una mezcla compleja de prejuicios, creencias, comportamientos, historias, mitos,
metaforas y otras ideas que, juntas, representan el modo particular en que trabaja y funciona una organizacion”
(Chiavenato, 2007, p. 85).
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tiene baja escolaridad; en ese sentido, Jacques (2011), sefiala que hay que capacitar al

personal para seguir siendo competitivos y conservarlos.

j) Seguridad y salud ocupacional, el Codigo de Trabajo, obliga a implementar y legalizar
el reglamento de higiene y seguridad a medios colectivos de més de 10 trabajadores en el
Art. 434; sin embargo, para las empresas de menos de 11 trabajadores, es necesario la
implementacién de un plan minimo de prevencion de riesgos'®, de acuerdo al Ministerio

de Trabajo.

k) Seguro médico aparte del IESS, este evento puede ser escaso o nulo en la microempresa;

sin embargo, dependiendo de la actividad econdémica, podria eventualmente necesitarse.

2.2.1.1.3 Financiamiento.

Actualmente se cuentan con varias alternativas de financiamiento que ofrecen instituciones
publicas y privadas, en donde una de las principales fuentes es el Sistema Financiero Nacional
(SFN), compuesto por instituciones bancarias y cooperativas de ahorro y crédito que ofrecen lineas
de crédito para el microempresario, que financian: Capital de trabajo, compra de activos fijos,

inclusive pago de obligaciones con terceros. En esa logica, la institucion financiera evalta y

14 Sus objetivos son prevenir los riesgos laborales, sean estos de accidentes de trabajo o enfermedad profesional,
sefalando los actos o condiciones inseguras y crear una cultura de prevencion de riesgos laborales en las actividades
de trabajo (Website del Ministerio de Trabajo, recuperado en junio 21 de 2016. Disponible en
http://www.trabajo.gob.ec/wp-content/uploads/2012/10/Modelo-Plan-M%C3%ADnimo-Prevencion-de-Riesgos.pdf)
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califica al microempresario como sujeto de crédito, antes de desembolsar los recursos financieros;
de otro lado, el riesgo se lo controla a través de un estudio previo de la proyeccion de los flujos de

ingresos, titulos de crédito y garantias colaterales que involucran hipotecas o daciones en pago.

De cualquier forma, el conseguir recursos parece ser que en la actualidad es menos
complicado que antes, en la medida en que el microempresario conozca y sepa manejar los
diferentes medios para captar capital: Ahorros personales; parientes y amigos, bancos, financieras,
cooperativas de ahorro y crédito, inversionistas privados, organismos no gubernamentales
(ONG?’s), crédito de proveedores, arrendamientos de equipos, contratacion de servicios, pago
anticipado de pedidos. La mayoria de negocios inician con una combinacion de esas fuentes (Flor,

2011, p.97).

Indicadores

En el estudio se intenta contrastar los resultados obtenidos por estudios anteriores, a través del

analisis de la observacion en campo desplegada, sobre los siguientes indicadores:

a) Demanda de financiamiento, de acuerdo al ultimo censo poblacional del INEC afio 2010,
un porcentaje cercano al 50%, declar6 necesitar financiamiento, por lo que hay un enorme
potencial inyectar capital, tarea que la debe asumir el SFN, a fin de canalizar

adecuadamente estos recursos, que sirvan para desarrollar el sector.



b)

d)
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Fuentes de financiamiento, hay diversas fuentes de captar dinero para el negocio, Anzola
(2010), anota las siguientes como las principales: Ahorros personales, préstamos de bancos
comerciales, crédito comercial, crédito de proveedores, préstamos de amigos y familiares.
En el medio ecuatoriano, siguen siendo importantes los ahorros personales, los préstamos
de familiares, amigos y prestamistas informales, aunque cada vez gana mayor incidencia
el SFN a través de los bancos y cooperativas. Incluso la banca estatal ha desplegado

programas de financiamiento a microempresas.

Dificultades en el financiamiento, ésta son latentes al iniciar o crear una microempresa,
porque no se dispone de un historial financiero y crediticio, para que las instituciones del
SFN, coloquen capital de riesgo. Luego las dificultades tienden a suavizarse, una vez que
el microempresario consigue su primer crédito. Aqui es imperioso la constancia y una
vision a largo plazo. En esa ldgica, hay un vinculo positivo entre la formalidad y un mejor

acceso hacia fuentes formales de financiamiento (Banco Mundial, 2012, p. 53).

Contratacion de seguros, uno de los mecanismos para gestionar el riesgo es transferirlo
hacia las compaiiias de seguros, mismas que estan reguladas por la Superintendencia de
Bancos y Seguros, que bajo ciertos requisitos y un analisis calificacion se formulan polizas
de seguros, a fin de cubrir dafios y pérdidas por siniestros, por ejemplo robo de activos,
desastres naturales, enfermedades, Etc. Frente a esta panoramica, sefiala Cazares (2013),
que la identificacion y evaluacion de riesgos, se pueden gestionar los mismos, mitigando,

eliminando, asumiendo o transfiriendo a las empresas de seguros y financieras, esta
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actividad es importante porque también ayuda a la consecucion de los objetivos de la

empresa y a sostener su operacion.

2.2.1.1.4 Plan de negocios.

Es un documento en el cual se plasma la mision, vision, objetivos y metas del empresario,
esto de un lado. Por otro lado, esta el estudio de mercado, para determinar a qué segmento del
mercado se va vender los productos y/o servicios, los precios que se manejan, las caracteristicas
del cliente potencial, especialmente en sus gustos y preferencias. Asi mismo, en el plan consta la
ubicacion del establecimiento y su infraestructura, como también el financiamiento para

emprender las actividades econdmicas, los flujos de ingresos y un plan de marketing y ventas.

Flor (2012), sefala que:

El Plan de Negocios, le servira al emprendedor, como una guia para el desarrollo de las actividades
del negocio. Su desafio es convertir las ideas en realidades y cuando existe un Plan de forma escrita,

es mas facil discutirlo y compartirlo con las personas clave de su negocio. (p. 17)
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2.2.1.1.5 Normativa.

Cumplir con los requisitos legales de constitucion y gestion de las unidades productivas es
mandatorio, sean estas personas naturales o juridicas. En la microempresa la mayoria de
establecimientos son negocios unipersonales y en ciertos casos sociedades de hecho, ya que por
sus limitaciones no pueden constituirse en sociedades reguladas por la Superintendencia de
Companias. En ambos casos deben obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en el
Servicio de Rentas Internas (SRI), documento que es la identificacion de la microempresa ante
todos sus actividades econdmicas sean estas de produccion, comercio y servicios o la fusion de

estas alternativas.

Asi mismo hay obligaciones que cumplir en el marco tributario, laboral, ambiental, de
seguridad y salud, obligaciones que se canalizan través del SRI, Ministerio de Trabajo, Ministerio
de Salud, Cuerpo de Bomberos y los Municipios, a través de sus Ordenanzas; de tal modo que, el
cumplimiento de la normativa legal no es cosa de las empresas mas grandes, (KPMG Abogados,
2013, p. 5), senala al respecto que “el incumplimiento de la legalidad no forma parte del apetito
de riesgo. Cumplir con las normas es una manifestacion de respeto empresarial hacia las
comunidades que las han emitido” y es parte de la integridad empresarial, en donde se incluyen

las personas naturales dedicadas al comercio.
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Indicadores

Los gerentes/propietarios de sus microempresas deben fomentar el cumplimiento total de las
exigencias legales en los 6rdenes gubernamental y local, este proceso es parte de un cambio
cultural, que desde el inicio de alguna actividad econdmica, ele permite al emprendedor, dirigir

formalmente sus actividades.

a) Figura legal, el objetivo es identificar bajo que figura legal estan constituidas las
microempresas y su participacion en todas sus formas. De acuerdo al Censo Nacional de
Poblacion y Vivienda de 2010, el 98% de la microempresas son personas naturales y el 2%

corresponden a sociedades de hecho y a sociedades anénimas.

b) Cumplimiento de obligaciones tributarias y patronales, su cumplimiento es un
indicador de buena gestion administrativa-financiera y de responsabilidad empresarial. No

obstante, el BID (2011) desde la reflexion de la productividad, asegura que:

“simplificar, unificar y hacer cumplir las disposiciones tributarias aplicables a las empresas
y ampliar la cobertura de la seguridad social de manera que no aliente comportamientos
ineficientes podrian contribuir mucho a la productividad. Los regimenes de tributacion y
contribuciones sociales que varian por sector, tamafio de empresa u otras razones
distorsionan la distribucion de recursos, absorben recursos administrativos escasos y

representan una carga extra para la administracion publica.”
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c) Permisos legales, todos los negocios deben ser licitos y constituidos conforme a los
requisitos legales vigentes en el Pais. EIl BM (2012), en su estudio Las Caras de la
Informalidad en el Ecuador, concluye que las empresas que muestran un mayor grado de
cumplimiento con leyes y regulaciones tienden a generar mayores beneficios, son mas

rentables y disfrutan de un mejor acceso al crédito.

d) Politicas y procedimientos, es una necesidad empresarial, porque cuando se tiene
delineado el trabajo de los colaboradores en funcién de importantes decisiones y la forma
como cumplirlas, se facilita el trabajo y los resultados coadyuvan a alcanzar los objetivos
organizacionales. Las politicas de empresa establecen patrones de conducta desde la més
elevada de las politicas pasando por un codigo de ética, hasta la mas especifica como la del
uso de cualquier recurso (KPMG Abogados, 2013). Los procedimientos responden a la
pregunta de como hacer las actividades de un proceso; es decir, estan orientados hacia las

tareas que deben realizarse y es necesario que redacten en un documento formal'>

2.2.1.1.6 TIC’s.

Esta es una dimension trascendente ya que las tecnologias de informacion y comunicacion
y su uso, han ayudado a reducir la pobreza, ahora ya en un mundo digitalizado, se piensa que son
recursos que pueden transformar la gestion y el desarrollo del sector microempresarial, ayudando

en una mejor administracion de los negocios, mitigando riesgos, pérdidas, reduciendo costos,

5 Estudio, analisis y disefio de procedimientos. Recuperado en junio 24 de 2016. Disponible en
http://biblio3.url.edu.gt/Libros/2011/est_sis/9.pdf
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incrementando ventas, formando redes de contactos, generando mayor productividad. En
definitiva si se aprovecha el uso de las TIC’s con enfoque en el negocio, pueden apoyar en alcanzar
mayor eficiencia y rentabilidad, ya que su utilizacion, libera al recurso tiempo y eventualmente

puede empujar a la innovacion y creatividad.

Esta subdimension tiene una alta significancia, por lo que es menester anotar lo que dice

el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD), (2001), sobre las TIC’s

“es el conjunto heterogéneo de herramientas y recursos tecnologicos disefiados para crear,
almacenar, diseminar y gestionar informacién y comunicarla transmitiéndole de un punto
geografico a otro, de una persona a otra, a un grupo o a toda la comunidad; y que comprenden
hardware y software de computadoras, receptores de radio y television, equipos de transmision y

telecomunicacion, redes y sistemas multimedia” (p. 19)

Indicadores

En atencion a la disponibilidad de las TIC’s en nuestro medio y el entorno de éstas en el sector
de otros paises de la Latinoamérica como México, Chile, Brasil, Pert y Bolivia, la intencion es

identificar los siguientes indicadores:

a) Uso banca electrénica, las instituciones del SFN, poseen portales Web sumamente

completos y potentes, se debe propender a que el microempresario use esta herramienta



b)

d)
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con la mayor frecuencia posible, cuyo impacto positivo serd en la productividad y la

mitigacion de riesgos.

Uso de correo electrénico, es un medio de comunicacion efectivo y de bajo costo, por lo
que es necesario potenciar su uso, en tareas como comunicaciones y negociaciones con

clientes, proveedores y los interesados respecto al giro del microempresario.

Dispone de internet, si el mundo atraviesa una era importante del conocimiento; entonces
informarse, indagar datos, ser parte de redes especializadas en emprendimiento, entre

muchas otras posibilidades, es desde cualquier perspectiva un factor positivo.

Dispone pagina Web, a través de este recurso, se puede captar y canalizar importante
informacion relativa al negocio y de todos los agentes socioecondémicos con los cuales esta

conectado directa e indirectamente la microempresa.

Tramita impuestos a través de internet, la empresa publica en los tltimos afos también
se ha fortalecido en la implementacion de las TIC’s, por lo que estos canales de gestion se

deben socializar adecuadamente para la utilizacion de los usuarios.

Uso de redes sociales, su alcance es mundial, son mecanismos potentes para promocionar
y generar negocios. Desde la perspectiva del marketing en redes sociales las 4Ps (Producto,

precio, plaza, promocion) han empezado a ser desplazadas por las 4C que son: Contenido,
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contexto, conexion y comunidad. De entre una variada lista de redes sociales, Facebook,
Twitter, LinkedIn, YouTube, Skype son las utilizadas'’; por lo que para aprovechar sus
bondades a favor de la microempresa se debe evaluar los objetivos y las necesidades de la

misma.

g) Compra y venta electronica, ha irrumpido con fuerza, un claro ejemplo es
www.mercadolibre.com;  por otro lado, las tiendas virtuales como Amazon,

revolucionaron el mercado electronico.

Para citar otros ejemplos, Schnarch (2013) comenta que la Camara de Comercio de
Santiago de Chile y el Instituto Latinoamericano de Comercio Electronico, reconocieron
el trabajo de seis empresas, formalmente en los e-Commerce Awards Latinoamérica 2011,
¢ésta son: Walmart Brasil (Primer premio), Buscapé (Lider abriendo mercados en e-
Commerce), MercadoPago (Sector de Servicios de MercadoLibre), Falabella.com (Sector

retail) y la agencias de viajes online despegar.com.

2.2.1.2 Mercado.

Concebido como lugar fisico o virtual en donde confluye la oferta y demanda de productos

y/o servicios, en busqueda de solucionar los problemas y satisfacer las necesidades de los clientes,

17" Merodio, Juan. Marketing en Redes Sociales. Recuperado en junio 24 de 2016. Disponible en
http://www.apatgn.org/c/document library/get file?uuid=1fbd3475-a083-4e55-a28b-
657¢£2030576&groupld=10198.
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en un entorno cambiante, dinamico y de alta competitividad. Schnarch (2013), recopila en su libro
Marketing para pymes, que a criterio de Philip Kotler un mercado “esta formado por todos los
clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos

a participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo” (p.73).

2.2.1.2.1 Oferta-propuesta de valor.

De otro lado, la propuesta de valor se genera ayudando al cliente a solucionar sus
problemas y satisfaciendo sus necesidades; a través de, los productos y/o servicios ofertados; en
donde, se puede crear valor desde diversas perspectivas, de acuerdo al mercado objetivo, por
ejemplo: Mejorar el rendimiento, personalizar o adaptar los productos y/o servicios a las
necesidades especificas del cliente, el disefio puede ser un diferenciador, las marcas, el precio es
también un potente factor de propuesta de valor, reducir costos para los clientes, reduccion de
riesgos, la accesibilidad incluso puede incidir en precio mas alto que la competencia; comodidad
y utilidad; es decir, hacer los productos y/o servicios faciles y amigables de usar (Osterwalder y

Pigneur, 2010, p. 23, 24,25)

En esta parte medular del negocio se pone en juego la capacidad de innovar y de crear
nuevos productos y/o servicios o simplemente modificar los ya existentes con caracteristicas o
atributos adicionales o diferentes, haciendo mas atractivos y utiles para el cliente (Osterwalder y

Pigneur, 2010, p.22).
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Una vez que, los productos y/o servicios, estan listos para comercializarse, el plan de
mercadeo y ventas previamente disefiado se ejecuta, eso no impide a que el plan se active con
anterioridad, todo depende del tipo de propuestas de valor. Esta perspectiva es decisiva, porque el
precio, el mercado objetivo, las relaciones con los clientes, los canales de comercializacion, los
medios de publicidad y promocion, la estrategia de posicionamiento y retencion de clientes ya
deben definirse en el perfil del proyecto o plan de negocios, esto aplica en la creacion de una nueva

empresa o para aquellas que estdn en marcha.

El perfil del proyecto se edifica sobre una base solida de un estudio del entorno interno y
externo en la microempresa; es decir, el microempresario explorara a profundidad el mercado,

sobre esto Kotler y Armstrong (2001) exponen:

Las fuerzas cercanas a la compafiia para afectan su capacidad para servir a sus clientes: La empresa,
proveedores, empresas de canal de marketing, mercados de clientes, competidores y publicos, en
esa misma logica estan las fuerzas mayores de la sociedad como las demogréficas, econdmicas,

naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales (p. 68).

Indicadores

Se procura establecer la actividad econdmica, los productos y/o servicios que comercializa, el
factor diferenciador o caracteristica relevante que le diferencia al negocio de la competencia y

finalmente la presion de la competencia en el mercado.



a)

b)

d)
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Linea de negocios, para identificarlas, el estudio se soporta en la Clasificacion
Internacional Industrial Uniforme (CIIU) de actividades econémicas del Ecuador, utilizada

por el INEC en los censos y estudios realizados.

Productos y/o servicios, comercializados en un mercado de compra y venta de productos,

incluyendo restaurantes, en funcion de la clasificacion que mantiene el INEC.

Factor diferenciador, comprendido como las caracteristicas que marcan la diferencia
sustancial entre un negocio y otros y que por aquella el cliente genera una preferencia de
compra, porque considera que satisface sus expectativas, mejor que otras alternativas. En
ese panorama, Jacques (2011) considera que el negocio que ofrece la mejor solucion a los

problemas del cliente, esta creando valor para éste.

Percepcion de la competencia, sera un indicador cualitativo, en razon de la apreciacion
del microempresario, para disponer de cierta informacion acerca de la presencia de los
competidores en el mercado en que se desenvuelve el negocio. En esa logica, Jacques et
al. (2011), se refiere a que los clientes, los consumidores e incluso los proveedores pueden
facilitar sus opiniones de la competencia por lo que es importante estar bien informado,
pues leer revistas especializadas, asistir a ferias, convenciones, conferencias,

conversatorios, entre otras alternativas apoyan al conocimiento del entorno.
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2.2.1.2.1 Relacion con el cliente.

Inicia con la captacion de compradores, la mantencion de los mismos y la atraccion de
nuevos clientes, “concentrandose en la creacion de relaciones transaccionales positivas con los
clientes” (Longenecker et al., 2006, p. 313), situacién que provocara la fidelizacion de los mismos;
no obstante, la implementacion de la estrategia debera ser sostenida, porque un descuido podria
causar la pérdida de un comprador. Ademas del servicio que es un atributo que se mantiene en
todo el proceso de ventas, se intenta identificar a través de qué medios llega el producto al
consumidor y otros aspectos como la calidad, la disponibilidad, el precio, la ubicacion de la

microempresa, entre otros.

Indicadores

El sumergirse en el mundo del cliente, es un campo muy amplio y cambiante, porque se
trata del ser humano, cuya inteligencia hace que sus gustos y preferencias, se modifiquen en cada
etapa de su vida, en funcion de sus propositos, experiencias y sucesos vividos. De cualquier forma,
con los datos de los siguientes indicadores, se pretende bosquejar la relacion que mantiene el

microempresario con sus clientes.

a) Cuadles son sus clientes, en forma general se busca determinar quiénes, o qué
segmentos del mercado le compra al microempresario. En relacion a la microempresa
dedicada al comercio, respecto a la segmentacion del mercado, la de la mayor

incidencia es la de cobertura no diferenciada, en la que “la empresa opta por no



b)
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reconocer los segmentos del mercado como un total, concentrandose en qué tienen en
comun las necesidades y expectativas de los clientes, en lugar de hacerlo en sus

diferencias” (Schnarch, 2013, p. 79).

Canales y medios de comercializacion, regularmente la compra es en el punto de
venta; sin embargo, se pretende encontrar otras variantes, en la administracion del
instrumento de medicion, considerando la alta y rapida penetracion de las TIC’s. De
cualquier forma, Schnarch (2013) se refiere a que muchas de las veces las MIPYMES
son negocios detallistas (Aunque a veces pueden ser fabricantes), que venden los
productos al consumidor, siendo el ultimo eslabon de la cadena de distribucion,

actuando como un termémetro para medir al mercado.

Preferencias de compra, se desagregaron categorias como el precio, la calidad, la
garantia, el servicio, la presentacion del establecimiento, entre otras a fin de determinar

este indicador.

Tras la decision de compra del consumidor existe una interrelacion compleja de
variables; no obstante, Kotler y Armstrong (2001) resefian que el mercado de
consumidores constituye todos los individuos y hogares que compran bienes y servicios
para su consumo personal, en un modelo de comportamiento de compra de estimulo-
respuesta. Segin este modelo los estimulos del marketing (Producto, precio, plaza,

promocioén), y otras fuerzas importantes como las econdmicas, tecnologicas, politicas,
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culturales, sociales e incluso ambientales, generan informacion que procesada provoca

la decision de compra del consumidor.

2.2.2 Liquidez.

En relacion a la liquidez, la empresa dentro de su estructura financiera, debera disponer de
un fondo de efectivo que le permita solventar todos los pagos que el microempresario necesita
realizar para llevar adelante su ciclo comercial. En ese sentido, debe haber una buena relacion entre
las cuentas de su activo corriente, compuesto por caja-bancos, inventarios, cuentas por cobrar,
principalmente con respecto a las cuentas por pagar, por ejemplo: Obligaciones tributarias,

patronales, proveedores, servicio de la deuda al corto plazo, Etc.

De otro lado, es la capacidad de convertir rapidamente en dinero, los activos disponible,
exigible y realizable. Se consideran disponible los valores que se disponen en la caja o la cuenta
bancaria. Exigibles, comprenden los documentos y cuentas por cobrar, principalmente por las
ventas realizadas. Y realizable, tiene que ver con los importe de los productos en inventarios de
los productos destinados para las ventas. Por lo tanto, “la administracion del efectivo se relaciona
de manera mas estrecha con optimizar los mecanismos de cobranza y desembolsos en efectivo.”

(Westerfiel, 2006, p.639).

Asimismo, Marifo (2013), explica la liquidez de una empresa de forma sencilla, clara y

real, sefialando que los negocios necesitan disponer de dinero diariamente, para pagar a
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proveedores, ndmina, impuestos, obligaciones patronales, préstamos, servicios basicos, entre otros
conceptos y la principal fuente para asumir estos pagos son las ventas, es por eso que es
indispensable generar el nivel de ventas diario que le permita al microempresario disponer del
dinero de las ventas de contado de forma inmediata y debera realizar un buen seguimiento y control

de las ventas a crédito a fin de recuperar en los tiempos acordados con el cliente.

Otra realidad en la gestion de la microempresa es el corto plazo, que no es el mismo que el
que la contabilidad maneja. Marifio (2013), precisa que “mientras la contabilidad considera como
corto plazo a un periodo de un afio, la liquidez considera como corto plazo a un periodo maximo
de treinta dias.”(p.78). En esa logica, para el microempresario incluso sera menor, ya que tiene

que revisar diariamente y cada momento su disponibilidad de efectivo en su caja y cuenta bancaria.

La dinamica de la gestion financiera puede hacerse compleja, incluso en negocios
pequenos, por lo que es necesario la planificacion de las actividades comerciales y dentro de ese
marco el microempresario debe manejar “proyecciones efectivas de liquidez” (Marifio, 2013,
p.209). En esa situacion, es menester utilizar el Flujo de Fondos Proyectado (Cash Flow), el cual
segiin Marifio (2013) “permite conocer la disponibilidad de efectivo para las operaciones futuras,
mediante el analisis de los principales ingresos y egresos que efectuara una empresa en un periodo
futuro. A través de este mecanismo se pueden prever las entradas y salidas de dinero, y de esta

forma priorizar los gastos e inversiones”. (p.209)
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La gestion del capital de trabajo en la microempresa, es una de las actividades mayor
atencion y cuidado, a fin de generar las ventas suficientes para disponer del dinero diario necesario
para pagar los compromisos adquiridos por compra de inventarios, suministros, deuda por
financiamiento correspondiente al corto plazo (un mes en la microempresa), obligaciones legales,
patronales y tributarias, entre otras. En este contexto, los autores Longenecker, Moore, Petty y
Palich (2006), formulan una explicacion didéctica y clara del ciclo del capital de trabajo de una
empresa, cuyo fin es mantener la liquidez necesaria para que el empresario desarrolle sin

problemas su actividad econdomica y comercial. El proceso es:

Paso 1. Adquiera o produzca inventario para su venta, lo que incrementa las cuentas por pagar en
el supuesto de que la compra es a crédito, y aumenta el inventario disponible. Paso 2. a) Venta del
inventario a cambio de efectivo, lo que incrementa el efectivo o b) Venta del inventario a crédito,
lo que aumenta las cuentas por cobrar. Paso3. a) Pague las cuentas por pagar, lo que reduce las
cuentas por pagar y reduce el efectivo. b) pague los gastos de operacion e impuestos, lo que reduce
el efectivo. Paso 4. Cobre las cuentas por cobrar a su vencimiento, lo que reduce las cuentas por

cobrar e incrementa el efectivo. Paso 5. Vuelva a iniciar el ciclo (p. 523 y 524).

La mision del microempresario sobre la variable liquidez, es la de reducir el ciclo de capital
de trabajo, para prevenir pérdidas en inventarios, en cuentas por cobrar y obtener recursos con
mayor velocidad. Al respecto, la ventaja es que la naturaleza del sector, brinda facilidades, mismas

que hay que aprovecharlas.
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2.2.2.1 Finanzas.

En la gestion financiera del microempresario la preocupacion mas importante es el capital
de trabajo, que es la estructura de los activos corrientes en relacion a los pasivos corrientes. Por
un lado se tienen que mantener los niveles dptimos de inventarios para responder a la produccion
y a las ventas; y, por otra parte, el ciclo productivo obliga a disponer de flujos de efectivo
adecuados para cumplir con las obligaciones a corto plazo; en esa linea, amerita mantener un
control diario y permanente de los saldos de la cuenta bancaria y de caja. En ese contexto, es
sustancial haber determinado correctamente y de forma completa los costos fijos y variables y el
precio de venta de los productos y/o servicios, para identificar la utilidad que permita ser

competitivo y a la vez crecer al negocio.

En el manejo de las finanzas, especialmente en la microempresa, es necesario diferenciar
entre los ingresos por ventas y la recepcion del efectivo, los ingresos se registran al realizar una
venta y la recepcion de efectivo se registra cuando el dinero ingresa realmente a la empresa. De
manera similar, es necesario diferenciar entre los gastos y desembolsos (Moore y Palich, 2008, p.
529). Entonces, el microempresario deberd aprender a preparar y utilizar los presupuestos de

efectivo.
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2.2.2.1.1 Gestion financiera.

Entendida como el conjunto de acciones y operaciones para administrar los recursos
financieros de un negocio, subrayando que en el entorno empresarial, todas las decisiones
involucran costos, gastos e ingresos, por lo que el microempresario, tiene una gran responsabilidad
de maximizar las ingresos y reducir costos, para lo cual es necesario un alto conocimiento del
negocio y una capacitacion adecuada de forma integral. En esa linea, dos de las responsabilidades
puntuales segiin Weston y Copeland (1995) son: “La eleccion de los productos y de los mercados

de la empresa y la estrategia de investigacion, inversion, produccion, comercializacion y ventas”

(p.5).

Indicadores

Si bien es cierto que los indicadores deben reflejar relaciones de numeros que se transforman
en informacion valida para tomar decisiones, en esta aproximacion de la gestion de negocios del
microempresario, primero es necesario conocer en qué medida maneja la informacion contable y

financiera y como genera la misma.

a) Informacion contable-financiera, de acuerdo a lo establecido en el Decreto Ejecutivo No.
539, publicado en el Registro Oficial, Suplemento 407 del 31 de diciembre de 2014, estan
obligadas a llevar contabilidad las personas naturales para el afio 2016, siempre y cuando

ejercicio contable 2015, haya reflejado los siguientes datos: Capital propio $97,200.00;
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ingresos brutos anuales $162,000.00 y costos y gastos anuales de $129,600.00'%; sin
embargo, las personas que no alcancen estos resultados, deberan llevar un registro de

ingresos y gastos.

b) Generacion de informacion, es pertinente conocer la herramienta con la que el
microempresario registra y controla la informaciéon contable-financiera. En un estudio
realizado para la microempresa de la ciudad de Cuenca, Tobar (2013), determiné que en
la mayoria, el 54%, no tienen registros contables, lo que ha ocasionado que el 76% de los
encuestados desconocer la rentabilidad de sus bienes y servicios ofrecidos y el escenario

puede ser similar en el DMQ.

c) Objetivos y politica financiera, es preciso que se formulen objetivos y metas para el
negocio, asi como los enunciados generales de como se va a manejar los recursos
financieros, esto permite delimitar la gestion y evitar desenfoques. Subrayando que las
politicas de empresa dictan en definitiva las conductas que se esperan tanto de los
empleados como de los terceros que se relacionan con ella, y el modo de desarrollarlas

(KPMG, 2013), direccionadas a conseguir los objetivos de una empresa.

d) Control y cumplimiento de los objetivos financieros, la revision y el seguimiento a diario
de las actividades planificadas, alinean la gestion hacia el cumplimiento de los objetivos y

metas y el control. Es usual que las empresas establezcan politicas, las difundan entre sus

8 Gobernacion de Manabi. Noticias. Recuperado en abril 30 de 2016. Disponible en

http://gobernacionmanabi.gob.ec/a-las-personas-naturales-y-sucesiones-indivisas-sobre-la-oblicacion-de-llevar-
contabilidad/
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colaboradores e incluso pidan a ellos una adhesion formal a las mismas, ello no garantiza
su cumplimiento, entonces se precisa dar un paso mas y establecer controles de

cumplimiento (KPMG Abogados S. L.(2013).

2.2.2.1.2 Capital de trabajo.

Quizas una de las mayores preocupaciones del microempresario es la gestion del capital de
trabajo, en el cual estan inmersas las cuentas de caja-bancos, cuentas por cobrar e inventarios por
el lado del activo y por el pasivo las obligaciones patronales, tributarias, compras y los valores
mensuales por pagar de préstamos contraidos. Por supuesto la otra gran preocupacion es la

generacion de ingresos a través de las ventas, principalmente. Al respecto, Weston y Copeland

(1995), sefialan:

La administracion del capital de trabajo es particularmente importante para las empresas pequefias.
Aunque éstas puedan minimizar su inversién en activos fijos rentando la planta y el equipo
necesarios, no pueden evitar la inversion en efectivo, en cuentas por cobrar e inventarios. Ademas
ya que éstas tienen acceso limitado a los mercados de capitales a largo plazo, deben necesariamente
depender de manera significativa del crédito comercial y de los préstamos bancarios a corto plazo,

los cuales afectaran al capital de trabajo, incrementando el nivel de los pasivos circulantes.”(p.950).
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Indicadores

La eficiencia del negocio circunda en el buen manejo de las cuentas del capital de trabajo, por

eso es ineludible, que el gerente/propietario, maneje estos conceptos de la forma mas simple, pero

util a la vez.

a)

b)

Politica de gestion de capital de trabajo, corresponden a las decisiones, bajo cuales se
administrardn las cuentas del activo y pasivos circulantes. El resultado objetivo es, Lopez
(2003) una empresa que compra y vende, considerando los costos financieros, que invierte
los excedentes y obtiene recursos a corto plazo tanto de los clientes como de los
proveedores y aprovecha esta coyuntura para mejorar su imagen en el entorno y sostener

buenas relaciones con sus clientes y proveedores.

Politica de compras, igual son decisiones respecto a la seleccion de proveedores,
productos, términos de pago, Etc. La gestion de compras debe seguir cuatro objetivos: 1.
Asegurar el abastecimiento de mercaderia e insumos, de tal manera que la organizacion no
se detenga. 2. Asegurar la calidad de los productos e insumos conforme a las
especificaciones de las areas solicitantes. 3. Mantener relacione estables con diversos
proveedores para asegurar el abastecimiento y 4. Obtener las mejores condiciones de
compra posibles, relacion al precio, plazo, calidad, garantia, tiempos de entrega (Lopez,

2003).
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Plazo de pago a proveedores, este es un elemento complementario de la politica de
compras, que se obtendra por la via de la negociacion; en ese contexto, para obtener un
plazo 6ptimo es aconsejable buscar alternativas de provision de los productos y/o servicios
(Tres alternativas al menos), para comparar criterios como los plazo, precio, requisitos de
los productos y/o servicios, entregas, entre otros. Esta discusion de escenarios, posibilitard

la concrecion de una alternativa comercialmente viable (Lopez, 2003).

Politica de cobranza y de crédito, se manejan dos alternativas de contado y a crédito, es
importante identificar esa relacion y la incidencia en las ventas. En las microempresas la
mayoria de sus ventas son de contado, de acuerdo a observaciones realizadas; sin embargo,
el microempresario podria otorgar crédito, en funcion al mercado y al tipo de productos

y/0 servicios que se comercialice.

Ademas es fundamental un analisis, Santandreu (2002) del entorno econémico externo que
responda las preguntas de cudl es la actuacion de la competencia, cudl es la cultura de la
poblacion y cual es la capacidad de pago de los clientes; como también el razonamiento
del entorno interno, de la influencia de otorgar crédito en los ingresos por ventas y la
facilidad del cobro, la necesidad de flujo de efectivo, si la empresa esta en condiciones de
soportar ciertos niveles de morosidad e impagos y por supuesto el margen de beneficio de
las ventas a crédito. Este estudio ayudard a determinar el plazo de crédito y el monto

adecuados para los clientes.
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Control eficiente de la cobranza, y su eficiencia radica en cobrar hasta el dia que vence
el plazo negociado, si es mucho mas es mejor todavia. Una vez que se ha definido el plazo
y monto, la gestion de cobranza debe ser firme y rigurosa, con el fin de no alargar mas o
dilatar mas de lo necesariamente estricto, esto provocard una adecuada rotacion de las
cuentas por cobrar, facilidad e incremento de ventas y el riesgo de incobrabilidad se reduce

(Santandreu, 2003).

Proyecciones de flujo de caja, es muy util manejar proyecciones en funcion de
estimaciones adecuadas de ventas diarias y semanales, para preparar un presupuesto diario
y semanal de ingresos, que se reflejan en el dinero disponible en la cuenta bancaria. Es 1til,

para gestionar adecuadamente los pagos.

En esa linea, los estados de flujo no son mas que informes contables sobre las transacciones
de saldos de dinero en efectivo de la empresa, que se pueden calcular con datos historicos
o con previsiones de ejercicios futuros, tomando en cuenta esencialmente los cobros y
pagos relacionados con la actividad econémica (Jaume, Oriol y Mercé, 2005). Los mismos
autores, sefalan la relevancia que las instituciones financieras infieren al evaluar los flujos
de caja, para comprobar que las empresas generaran liquidez para cumplir con los pagos

programados objeto de los préstamos.

Estructura de costos, es conveniente que se distingan, analicen y cuantifiquen los costos
fijos y variables; es decir aquellos que todos los meses de pagan el mismo valor y aquellos

que sufren alteraciones dependiendo del volumen de ventas, con el propdsito de determinar
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el costo de producir una unidad en el caso de las empresas fabricantes; y, en el caso de las
comercializadoras al costo total se incrementa un porcentaje de utilidad para fijar el precio

(Schnarch, 2013).

Margen promedio de utilidad ganado, es el porcentaje de la relacion del precio de
compra respecto al precio de venta, dicho de otra manera es la diferencia entre los costes y

los precios de venta (Rosenberg, 1996).

Control eficiente de inventarios, en microempresas dedicadas a la comercializacion es
vital el control, porque permite, realizar adecuados pedidos a los proveedores, evitar que
el producto se caduque, se daiie o pase de moda, al final si hay ineficiencias constituyen
costos y afectan a la utilidad del negocio. En consonancia a lo mencionado, Ross,
Westerfield y Jordan (2006) se refieren a que tanto la politica de crédito como la de
inventarios, tienen como objetivo impulsar las ventas; en ese sentido, las dos deben
coordinarse para garantizar que el proceso de adquisicion, venta, y cobranza de los

inventarios se lleve a cabo sin contratiempos.

Control del ciclo de ventas, no es mas que el recorrido desde la compra del producto,
transporte, almacenaje, exhibicion, venta y cobro; lo interesante serd optimizar este
proceso. Santandreu (2002), manifiesta que el ciclo de ventas tiene su origen en el
momento de aceptar la oferta por parte del cliente, concluyendo en el proceso de

contabilizacion del cobro.
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k) Control del efectivo y obligaciones a corto plazo, es mas la gestion de los cobros y pagos
en funcion de las politicas y condiciones decididas y negociadas con los clientes y
proveedores. A este control se debe afiadir las obligaciones que mes a mes se adquirido
con los acreedores. En esas circunstancias, Marifio (2013) sefiala que “es muy conocido
que las empresas cierran sus operaciones por no tener dinero, por lo tanto la medicion de
este dinero, que en términos empresariales se denomina “liquidez”, permite que las

empresas sigan operando normalmente.” (p. 26).

2.2.2.1.3 Respaldo de liquidez.

Desde una perspectiva financiera, de corto, mediano y largo plazo, es conveniente y
saludable, destinar para el ahorro un valor determinado, en razén de las posibilidades del
microempresario; este dinero se acumula, ademas que gana un valor extra por intereses ganados,
en cualquier momento pueden servir para invertir, para afrontar un gasto necesario, o salvar

sucesos imprevistos.

Asi mismo, siempre sera conveniente adquirir activos fijos, unos pueden servir para la
operacion del negocio, otros para la familia y si no son para el negocio, es mejor que se invierta
en inmuebles, que suelen regularmente apreciarse con el paso del tiempo. En esa dinamica,
también se hace necesario contratar seguros a través de las compaiias de seguros, calificadas por
la Superintendencia de Bancos y Seguros, para trasladar el riesgo de un pérdida eventual por

siniestros y eventos insospechados.
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De otro lado, es inherente y cumpliendo con los pagos de tributos en forma correcta y en
los tiempos establecidos, revisar si nuestras declaraciones, estan generando un crédito tributario,
“que se define como la diferencia entre el Impuesto al Valor Agregado (IVA) cobrado en ventas
menos el [IVA pagado en compras. En aquellos casos en los que la declaracion arroje saldo a favor
(el IVA en compras es mayor al IVA en ventas), dicho saldo sera considerado crédito tributario,

que se hara efectivo en la declaracion del mes siguiente.”!”

Indicadores

Se han considerado los que pueden incidir positivamente en la gestion del negocio por su uso

y aplicacion.

a) Ahorro del microempresario, se buscara determinar si el microempresario ahorra y cual
es su valor medio. En esa perspectiva, el BID (2015), manifiesta que el ahorro permite a la
sociedad disponer de recursos para invertir y aprovechar oportunidades de inversion, cuya

consecuencia sera un crecimiento rapido y positivo de las economias.

b) Usa el crédito tributario, de acuerdo al SRI habra “derecho a crédito tributario por el
IVA pagado en la utilizacion de bienes o servicios gravados con este impuesto, siempre
que tales bienes o servicios se destinen a la produccion y comercializacion de otros bienes

o servicios gravados.”?® El microempresario debe conocer de la gestion del crédito

19 SRI. Crédito Tributario. Recuperado en Abril 30 de 2016. Disponible en http://www.sri.gob.ec/de/credito-tributario.
20 SRI. Crédito Tributario. Recuperado en junio 14 de 2016. Disponible en http:/www.sri.gob.ec/de/153
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tributario, porque una vez identificado éste, significa recursos monetarios que pueden

afectar la liquidez del negocio.

c) Propiedad de activos, se pretende averiguar si dispone de bienes muebles e inmuebles,
como patrimonio familiar o de la microempresa. Estos recursos fisicos, permitiran el
desarrollo de las propuestas de valor, canales de distribucion, relaciones con los clientes y
fuentes de ingresos (Osterwalder y Pigneur, 2010). Ademas pueden servir eventualmente

para garantizar lineas de crédito para invertir en el negocio.

d) Seguros contra siniestros, su uso es un mecanismo de prevision y traslado del riesgo, para
salvaguardar los activos y mitigar las pérdidas, lo que le permite al empresario tratar

eficazmente la incertidumbre, mejorando asi la capacidad de generar valor (Cazares, 2013).

2.2.3 Enfoque y pertinencia legal.

Se considera oportuno agregar en las bases teoricas, el soporte legal bajo el cual se propone
la presente investigacion; en esa logica la CPE en su TITULO II: DERECHOS, en el Art. 11,
numeral 2, expresa que “Todas las personas son iguales y gozaran de los mismos derechos, deberes
y oportunidades”, principio que fue un motivo adicional para emprender el estudio en alusion, ya
que se trata de propiciar una inclusion econdmica y social de los microempresarios al aparato

productivo del Pais, generando las condiciones para que esto suceda.
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Por eso es que es sumamente fundamental que el Estado, de entre los derechos del buen
vivir garantice la educacién, en funcion de lo que reza el Capitulo segundo, del TITULO II,
Art. 26 “La educacion es un derecho de las personas a lo largo de la vida y un deber ineludible e
inexcusable del Estado...”, otro derecho que es rol preponderante del Estado es la salud, sobre el
cual el Art. 32, sefala que su “realizacion se vincula al ejercicio de otros derechos, entre ellos el
derecho al agua, la alimentacion, la educacion, la cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, los

ambientes sanos y otros que sustentan el buen vivir”.

Es propicio, subrayar el derecho al trabajo, que conforme al Art. 33 manifiesta que “El
trabajo es un derecho y deber social, y un derecho econémico, fuente de realizacion personal y
base de la economia”, por lo tanto el Estado garantiza en el mismo Art. 33 el “pleno respeto a su
dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo

saludable y libremente escogido y aceptado”

Hacia donde se quiere aterrizar es en el TITULO VII de la CPE, REGIMEN DEL BUEN
VIVIR, que el Art. 340, advierte que el sistema nacional de inclusion y equidad social “se
articulara al Plan Nacional de Desarrollo y al sistema nacional descentralizado de planificacion
participativa; se guiara por lo principios de universalidad, igualdad, equidad, progresividad,
interculturalidad, solidaridad y no discriminacién” en términos de “calidad, eficiencia, eficacia,

transparencia, responsabilidad y participacion”
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En ese escenario, se piensa que todos los actores politicos, econdmicos y sociales, son
responsables de buscar ese régimen del buen vivir; por tal razon se manifiesta que propuesta de
metodologia de negocios, puede producir implicaciones positivas en los objetivos del Plan

Nacional del Buen Vivir 2013-2017, principalmente en los siguientes objetivos y metas:

Objetivo 02: “Auspiciar la igualdad, la cohesion, la inclusion, y la equidad social y
territorial, en la diversidad”, en la meta 2.1 Reducir la incidencia de la pobreza por ingresos y
erradicar la extrema pobreza. Objetivo 04: Fortalecer las capacidades y potencialidades dela
ciudadania, en las meta 4.5 Aumentar las personas matriculadas en tercer nivel de educacion
superior universitaria. Objetivo 8: “Consolidar el sistema econdémico, social y solidario de forma
sostenible”, en la meta 8.1 Aumentar la contribucion tributaria. Objetivo 9: “Garantizar el trabajo
digno en todas sus formas” en las metas 9.1 Incrementar el empleo adecuado en la PEA, 9.2
Disminuir la tasa de empleo inadecuado de la PEA. 9.4 Reducir la informalidad laboral, 9.6

Incrementar el porcentaje de trabajadores capacitados.

Es relevante también la consecuencia positiva que se puede provocar en el Objetivo 11:
“Asegurar la soberania y eficiencia de los sectores estratégicos para la transformacion industrial y
tecnologica”, en la meta 11.6 Aumentar el porcentaje de personas que usan TIC’s, siendo esta una

dimension importante en la que se profundizara la investigacion.



85

2.3 Definicion de variables

2.3.1 Definicion nominal.

Metodologia de Negocios y Liquidez

2.3.2 Definicion conceptual.

2.3.2.1 Metodologia de negocios.

Su concepto no es muy comun; sin embargo, su origen esta en la gestion del conocimiento;
en ese marco, Coria et al.(2013) Senalan que “la metodologia estd compuesta por todos los
procedimientos escrutables, pertinentes, es decir, todos los procedimientos dirigidos por las reglas
que arrojan conocimiento objetivo y que pueden justificarse tanto tedrica como empiricamente” a
fin de aplicar en la gestion de los negocios, como herramienta de toma de decisiones a fin de

incrementar la probabilidad de éxito de los mismos.
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2.3.2.2 Liquidez.

Rosenberg (1996) manifiesta que es la capacidad de convertirse rapidamente en dinero.
Normalmente, los activos de una empresa son considerados como liquidos cuando estdn en
partidas de caja, bancos, cuentas por cobrar, inventarios. Para cumplir el objetivo de la liquidez
que es el de lograr un equilibrio entre la recuperacion de los ingresos por ventas y el pago de las
obligaciones financieras a corto plazo, es necesario definir una politica de gestion enmarcada en
una eficiente control del efectivo, el cobro de las cuentas por cobrar acorde a los plazos y montos

negociados y los pagos de las obligaciones a proveedores y acreedores oportunamente.

2.3.3 Definicion operacional

2.3.3.1 Metodologia de negocios.

Primero, la revision bibliografica y documental, ha permitido entender desde un enfoque
sistémico la gestion de la microempresa en el cual los factores y recursos se integran, relacionan e
interrelacionan entre si, nada es individual (Senge, 2005, p. 16). Segundo, se ha utilizado la
herramienta del Lienzo de Canvas, en el que de forma organizada, facil y completa se esbozan
los componentes fundamentales de un negocio: La infraestructura, el mercado y las finanzas.
Tercero, con el patron del lienzo, se construyo el cuadro operacional, en el que se destallan las

variables, las dimensiones, subdimensiones e indicadores. Cuarto, se disefio el cuestionario, como
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instrumento de medicion, que se administr6 a una muestra de la poblacion, para recabar

informacién primaria sobre la gestion actual de los negocios en todas sus areas.

Seguidamente, la tabulacion y analisis de la informacion, dio paso a comprender como
se maneja actualmente la microempresa del DMQ. Ademas de capto criterios y aportes de expertos
en el area a través de entrevistas. Finalmente, se plantea una metodologia de negocios que
aplicada le posibilite al microempresario desarrollarse y crecer, conjuntamente con su familia y

colaboradores.

2.3.3.2 Liquidez.

Una vez comprendido tedrica y conceptualmente la variable Liquidez, cuyo proposito es
caracterizar su gestion en la microempresa, para proponer una metodologia adecuada de
administracion, en primera instancia se realiz6 una apropiado estudio bibliografico, evidenciado
en el estado del arte y en las bases teoricas, que facilité el manejo de la variable y el problema de
forma apropiada. Luego se identifico el ambito o dimension de la variable cuyo campo corresponde
a las finanzas de la empresa. Fue necesario también definir tres subdimensiones: Gestion
financiera, capital de trabajo y respaldo de liquidez, con el proposito de construir los apartados que

apoyaron en la investigacion del problema.
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En ese escenario, se analizo y selecciono los indicadores por subdimension para medir la
gestion de la liquidez del microempresario dedicado al comercio del DMQ. Ademas se escogio la
entrevista y la observacion como técnicas de recoleccion de datos a través del instrumento de
medicion del cuestionario, mismo que se formulé en funcion de los nueve modulos del modelo de
canvas y el cuadro operacional estructurado, considerando preguntas en su mayoria cerradas
dicotomicas y de eleccion multiple, también se utilizo el escalamiento de Likert, para receptar la

reaccion de los entrevistados (Fernandez y Batista, 2014).

Este instrument6 fue administrado a una muestra representativa de la poblacion de
microempresarios del DMQ a través de la entrevista personal gerentes/propietarios de sus
negocios. Para robustecer los hallazgos empiricos se planificaron y ejecutaron entrevistas
estructuradas sobre el problema a profesionales expertos y calificados en las areas de gestion y de

metodologia de la investigacion.

2.3.3.3 Cuadro operacional.

La estructura del Cuadro 1. Operacionalizacion de variables, obedece a las variables objeto de la
investigacion, con sus dimensiones, subdimensiones e indicadores que posibilitan la medicion

de las mismas, a través de los instrumentos de medicion elegidos y expuestos.
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Objetvos Especificos

Variables

Variable independiente

Dimension

Subdimension

Indicadores

Metodologia de negocios

Infraestructura

Direccion y alianzas

Caracterizar la gestién actual de la
microempresa de comercio del
DMQ, a través del estudio de una
muestra representativa, que sina
de base para elaborar la
metodologia de negocios.

Es la forma en que una empresa
hace negocios con sus clientes,
socios y proveedores; es decir,
se trata del sistema de
actividades especificas que la
empresa focal o sus socios
llevan a cabo para satisfacer las
necesidades percibidas en el
mercado; como estas
actividades estan relacionadas
entre si y quién lleva a cabo las
mismas

Socios del negocio

Proveedores

Instituciones de apoyo

Planificacion

Estrategia y gestion acorto ylargo plazo
Comunica la estrategia y planificacién
Ventas anuales promedio y crecimiento
No. De clientes actual y crecimiento

Talento humano

Personal con contrato

Colaboradores afiliados al [IESS

Estructura organizacional

Funciones yresponsabilidades

Nivel académico gerente/propietario

Actividad complementaria del gerente/propietario
Incentivo econémico a colaboradores

Nivel académico de colaboradores

Formacion y capacitacion (Cuanto invierte)
Actividades fuera de lugar de trabajo

Seguridad y salud ocupacional

Financiamiento

Fuentes de financiamiento

Requiere financiamiento
Dificultades para acceder al crédito

Plan de negocios

Misién y vision

Objetivos ymetas

Analisis del entorno

Andlisis del mercado: Oferta ydemanda
Productos y/o servicio y precios
Clientes
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Objetivos especificos

Variables

Variable independiente

Dimensién

Subdimension

Indicadores

Metodologia de negocios

Infraestructura

Direccién y alianzas

Identificar los  productos y/o
senicios que comercializa
microempresario, asi como
también los canales a través de los
cuales genera las ventas a sus
clientes

Analisis Financiero
Gestion de Presupuestos
Figura legal

Cumplimiento de obligaciones tributarias

Cumplimiento obligaciones patronales
Permisos legales

Politica financiera

Politica de compras

Politica de mercadeo y ventas

Politicas administrativa y de personal
Politica de servicio al cliente

TIC's

Uso de banca electrénica

Uso correo electronico

Dispone de computadora

Dispone de internet

Dispone de pagina web

Tramita impuestos a través de internet
Uso de redes sociales

Compra-venta electrénica

Mercado

Propuesta de valor

Linea de negocio
Productos y/o servicios

Percepcién de la competencia
Factor diferenciador
Mejoras y cambios

Cliente

Clientes

Canales ymedios de comercializacion

Ubicacién y venta de productos
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Variables . .. . L . ;
L - - - - Dimensiéon Subdimension Indicadores
Objetivos especificos Variable independiente
Metodologia de negocios Infraestructura |Direccién y alianzas
Caracterizar la gestion financiera|Variable dependiente
Liquidez Gestion financiera
del microempresario del DMQ, - - - — -
P Q Esta determinada por la cantidad Informacién financiera-contable
sus politicas y procedimientos, necesaria de activos liquidos que Generacién de informacion
una emprtlesa dsbe telner para Objetivos y estrategia financiera
inci i arantizar los cobros y los pagos . - .
que inciden en la capacidad de(9 y los pag Control ycumplimiento de objetivos financieros
a corto plazo. En ese contexto,
conseguir liquidez , a fin delhay que considerar el ciclo Capital de trabajo
operativo, dias inventario, dias de Politica de gestion y control de capital de trabajo
disponer elementos de juicio que|cartera, dias de cuentas por Politica de compras
) g lar | ‘ pagar y el ciclo de efectivo. De Dias de crédito con proveedores
sirvan para desarrollar la propuesta i6
P prop tal manera que la gestion se Ventas de contado y a crédito
) ) welve integral, en la cual se Polftica d o dit b
objeto de estudio. toman decisiones financieras, de ?"Ca e’cr.e |o.yco ranzas
produccion, de tesoreria, de Dias de credito clientes
compras, sistemas y tecnologia, Control eficiente de cobros
de mercadeo y ventas, entre(Finanzas Estructura de costos

otras; para lo cual es importante
definir la politica financiera que
posibilite buscar menores costos
y eficiencia en el manejo y
gestion de los recursos.

Margen de utilidad
Control de inventarios
Control de ventas

Control de pagos yobligaciones a corto plazo

Respaldo de liquidez

Propiedades de activos

Ahorro

Crédito tributario

Finanzas del negocio y personales

Seguros por siniestros

Cuadro 1. Operacionalizacion de variables
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Capitulo III: Metodologia y técnicas de investigacion

3.1 Tipo y diseifio de la investigacion

3.1.1 Tipo de investigacion.

El estudio serd de tipo exploratorio y descriptivo, en virtud de que se investigara una
problematica socioecondmica. Entonces, exploratorio porque para alcanzar el conocimiento
necesario del problema, se buscard informacion de indole secundaria en libros, revistas,
publicaciones de instituciones publicas y privadas, que analizan a la microempresa en el orden
global y local desde sus perspectivas, siendo una de las principales fuentes el INEC a través del
censo nacional de 2010 y otros estudios relativos a la poblacion y a la empresa ecuatoriana. Anadir
a esto que es problema relativamente poco estudiado y se pretende proponer un enfoque diferente

(Hernandez, Fernandez y Batista, 2010, p. 77).

Complementando el estudio, se recabara datos por intermedio de un estudio primario,
aplicando una encuesta a una muestra de la poblacion de microempresas del DMQ. Esta
informacion serd objeto de analisis y descripcion, que serviran como insumo para la formulacion
de la propuesta de metodologia de negocios, con lo que se intentara identificar su incidencia en la

liquidez de la estructura financiera del microempresario.
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3.1.2 Diseiio de la investigacion.

Por las caracteristicas del problema planteado y sus objetivos, el disefio de la investigacion
o el “plan o estrategia que se desarrolla para obtener la informacion que se requiere en una
investigacion” (Hernandez et al., 2010, p.120) sera no experimental o aplicada, en la que las
variables no son manipuladas por el investigador porque los hechos ya han sucedido; frente a esto,

Hernandez, Ferndndez y Baptista (1997), sefialan:

La investigacion no experimental es investigacion sistematica y empirica en la que las variables
independientes no se manipulan porque ya han sucedido. Las inferencias sobre las relaciones entre
variables se realizan sin intervencion o influencia directa y dichas relaciones se observan tal y como

se han dado en su contexto natural. (p. 246)

El disefio de la investigacion serd no experimental o aplicada, transversal o transeccional,
porque como sefiala Hernandez, et al (1997) “se centra en analizar cudl es el nivel o estado de una
o diversas variables en un momento dado, o bien en cudl es la relacion entre un conjunto de

variables en el tiempo” (p. 246), con el afan de aclarar un poco mas esta temdtica, el mismo autor

menciona que “los disefios transeccionales, correlacionales/causales buscan describir
correlaciones entre variables o relaciones causales entre variables, en uno o mas grupos de

personas u objetos o indicadores y en un momento determinado.” (p. 251)
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El proposito del disefio de la investigacion es “responder las preguntas de investigacion,

cumplir con los objetivos del estudio, someter las hipotesis a prueba.”(p.119)

3.2 Poblacion y muestra

3.2.1 Poblacion.

La poblacion comprende todas las microempresas, dedicadas al comercio al por mayor y
por menor del DMQ, ubicadas en el area urbana, de las zonas distritales de: Calderon, Eloy Alfaro,
Eugenio Espejo, La Delicia, Los Chillos, Manuela Sdenz, Quitumbe y Tumbaco. Bajo estos
parametros, son en total 47,677 unidades productivas, datos correspondientes al Censo Econdmico,

levantado por el INEC en el afio 2010 y proporcionados por el Instituto de la Ciudad del DMQ.

3.2.1.1 Caracterizacion.

3.2.1.1.1 Entorno economico — social.

El ambiente familiar, organizacional, académico, pueden ser decisivos para el éxito o

fracaso de las personas en sus diferentes contextos. Asi también el ambiente macroeconémico
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puede determinar el éxito de una persona o empresa®’; en esa logica, la microempresa ecuatoriana,
actualmente se desenvuelve en una economia que de acuerdo al Banco Central del Ecuador (BCE)
en su informe de estadisticas macroecondémicas de junio 2016, el afio 2015 crecio en un 0.3%, 3.40
puntos porcentuales menos que el afio 2014, la inflacion anual fue 3.38% en el sector urbano; de
otro lado, el INEC en su encuesta de empleo, subempleo y desempleo de marzo 2016, informa que
el indice de desempleo cerr6 el afio pasado en el 7% a nivel urbano, lo que implica un incremento

de 2.9% con respecto al ano 2014.

Asimismo, la misma institucion en su encuesta relativa a indicadores de pobreza de marzo
2016, difunde que el indice de pobreza a nivel nacional en el 2015 alcanz6 un 25.4%, un 1.28%
mas que el ano 2014. En esa perspectiva, la Revista Lideres del periddico nacional El Comercio
en junio 13 de 2016, publica que el endeudamiento externo subid a $34,954 millones alcanzando
una relacion porcentual respecto al PIB del 34.10%, ademas en el mismo medio en su compendio
de indicadores se registran el salario basico unificado de $366.00 que se fij6 desde enero de 2016
y el valor de la canasta familiar basica de $683.20 a la fecha de la circulacion del medio de

comunicacion mencionado.

Siguiendo con el analisis el INEC en la encuesta cuesta de empleo, desempleo y subempleo
marzo de 2016, revela que la Poblacion Economicamente Activa (PEA) urbana es de 5.3 millones
de personas, de las cuales el empleo urbano adecuado alcanza al 49% y el empleo inadecuado se

fija en el 44% (tasa de subempleo, tasa de otro empleo no pleno y tasa de empleo no remunerado).

2 El Financiero Digital. Recuperado en junio 29 de 2016. Disponible en
http://www.elfinanciero.com/economia/economia.html.
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Complementando esta revision el BCE publica en junio 2016, las tasas pasiva y pasivas vigentes
en el mercado; en esa linea, la tasas referenciales se ubican en el 5.14% y 9.12% respectivamente;
sin embargo, en el microcrédito se fijan en: El 30.50% tasa de interés maxima para el comercio
minorista, 27.50% para el comercio de acumulacion simple y el 25.50% para las microempresas

de acumulacion ampliada.

Igualmente, es valido mencionar que la microempresa del DMQ), brinda empleo al 20% de
todas las personas que laboran en este sector a nivel nacional; pese a que, del total de trabajadores
no remunerados existentes en la ciudad el 93.8% labora en la microempresa, evento que explica el
hecho de que la mayoria de microempresas son de orden familiar, vinculadas normalmente al hogar
(Instituto de la Ciudad, 2014). Para concluir el analisis, la participacion de las ventas anuales
promedio de las microempresas del DMQ respecto a las ventas nacionales del sector es del 31%,

esun porcentaje representativo si entramos en el contexto nacional.*

3.2.1.1.2 Infraestructura.

Se pretende mantener el esquema del modelo de canvas (Osterwalder y Pigneur, 2010), en
esta caracterizacion, por eso es que se cita al primero de los cuatro moédulos del planteamiento la
infraestructura, donde se registran los recursos, asociaciones y actividades clave del sector, con
esta premisa conviene manifestar que no existe una ley de microempresas en el Pais; no obstante,

el Codigo de la Produccion e Inversiones en su Libro III: Del desarrollo empresarial de las micro,

30 Este indicador es resultado del proceso de la informacién de las ventas anuales del directorio de empresas 2014
del INEC.
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pequeias y medianas empresas, y la democratizacion de la produccion, regula la creacion y
operacion las microempresas, subrayar que dependiendo del tamafio y caracteristicas de las
mismas, tendran que cumplir con todos los requisitos, que exigen las demas leyes, reglamentos y

ordenanzas que regulan la produccion y el comercio nacional e internacional en el Ecuador.

De acuerdo al censo nacional del INEC de 2010, en el DMQ, habian 93,407
microempresas, segmentadas en tres grupos: Manufactura 9,595; Comercio 47,677 y Servicios
36,065. Las unidades productivas del segmento de comercio, objeto de la presente investigacion,
se agrupan en microempresas de acumulacion simple (Al por menor) en un numero de 42,669 y
en microempresas de acumulacion ampliada (Al por mayor) cuyo cantidad asciende a 1,423
unidades. En ese contexto, el 98 % de microempresas dedicadas al comercio, no tienen naturaleza
juridica, por lo tanto son personas naturales, cuyo registro unico es el RUC o el RISE. Ademas el
94% de los encuestados han contestado que no poseen calificacion artesanal y en un 89% no son

afiliados a un gremio como la Camara de Microempresarios o la Camara de Comercio del DMQ.

Se convierte en relevantes los datos de agremiacion, porque uno de los principales
mecanismos que tiene la microempresa para su desarrollo es la asociatividad, generando redes del
mismo sector y localizacion geografica a fin de llevar a cabo actividades en conjunto como:
Compra de insumos, contratacion de consultorias, ventas en conjunto, Etc. (CEPAL, 2009). Bajo
este enfoque, se considera que los gremios y asociaciones pueden apuntalar esta necesidad, por lo
que en tal sentido, se piensa que es una caracteristica desfavorable en la gestion de la microempresa

del DMQ.
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Analizar de forma agrupada el uso de la tecnologia, capacitacion y formacion, inversion en
investigacion y desarrollo, manejo de desechos sodlidos, permite al margen de la instruccion
académica que posea el microempresario, disponer de ciertos argumentos en relacion a la
capacidad y puesta en marcha del aprendizaje que por diversos medios de comunicacion desde los
convencionales hasta los de la era digital se filtran para llegar hacia los usuarios. En esa medida,
el uso de las TIC’s en el segmento econdmico, tiene estrecha relacion con lo que pasa en los
hogares, en donde se destaca la tenencia de teléfono fijo y celular a nivel nacional en un 86.4%
(INEC — TIC’s, 2013), porcentaje similar al declarado por los microempresarios, el 82%; sin

embargo, el uso de la internet, e-mail, paginas Web, es muy limitado, en promedio no pasa del §%.

Los componentes de capacitacion, investigacion y desarrollo y manejo de desechos solidos,
el microempresario, en conformidad de los datos procesados del Censo del INEC 2010,
practicamente no invierte, el gasto en capacitacion no pasa del 2% y en las otras dos categorias
llega al 1%. Es probable, que el microempresario por pensar mas en el corto plazo y por la
insuficiencia de recursos, no destine esfuerzos a estas importantes actividades sefialadas, que abren

el paso hacia el largo plazo.

Frente al estancamiento y al deterioro de las actividades econdmicas que pueden ocasionar
estos comportamientos, la CEPAL (2009), es enfatica en puntualizar que la academia tiene dos
grandes responsabilidades la una de transferir el conocimiento de las nuevas tecnologias y

herramientas de gestion y potencias las capacidades de este segmento; y la otra es la facilitar el
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desarrollo de nuevos productos y procesos a fin de ponerlos a disposicion del microempresario a

menores costos que los de mercado.

El Global Entrepreneurship Monitor Ecuador 2015 (GEM) elaborado por la Escuela
Politécnica del Litoral (ESPOL), revela que la tasa emprendedora temprana (TEA) en el Ecuador
es del 33.6% , lo que significa que el emprendimiento ecuatoriano es 2.2 veces superior que el
promedio para el resto de economias de eficiencia, en las que constan paises de Africa (Marruecos,
Sudafrica), de Asia y Oceania (por ejemplo China, Indonesia, Tailandia, entre otros), de América

Latina y el Caribe y paises de Europa como Bulgaria, Croacia, Polonia, por citas algunos ejemplos.

No obstante, el estudio descubre que al comparar las motivaciones para emprender que se
encuentran en el porcentaje de la TEA motivado por necesidad supera el observado para las
economias de eficiencia, en tanto que el porcentaje motivados por oportunidad de mejora y de
quienes tienen expectativas altas de crecimiento en plazas de trabajo en el Pais, se encuentra por

debajo de lo observado para el promedio de estas economias.

3.2.1.1.2 Oferta.

Los productos y/o servicios que comercializa el sector econdémico son de una amplia gama,
regularmente se expenden al cliente final, por lo que las microempresas se han transformado en el
principal canal de comercializacion de las empresas grandes, configurandose una integracion

vertical, de esta forma los microempresarios se han transformado en sus socios estratégicos. En
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concordancia con la informacion del censo economico del INEC — 2010, los principales productos
y/o servicios conforme a la Clasificacion Internacional Industrial Unificada (CIIU) que oferta el

segmento son:

= Servicios comerciales al por menor de comidas, bebidas y tabaco.

= Servicios comerciales al por menor de articulos textiles, prendas de vestir y calzado.
= Servicios comerciales al por menor de consumo diversos.

= Servicios comerciales al por menor de materias primas agricolas y animales vivos.

= Servicios comerciales al por menor de aparatos, articulos y equipos domésticos.

= Servicios comerciales al por menor de materiales y equipos de construccion.

= Servicios comerciales al por menor de productos agroquimicos y farmacéuticos.

= Servicios comerciales al por mayor de maquinaria, equipo y suplementos.

= Servicios comerciales al por mayor de bienes de consumo diversos.

3.2.1.1.3 Cliente.

Los datos recogidos por el censo economico del INEC — 2010, no realizan ninguna
estratificacion y perfiles de clientes; esto puede obedecer a que los productos y/o servicios
comercializados son para el consumo masivo y final en su mayoria. En esa logica, el 97% de los
microempresarios ha respondido que sus ventas se destinan al publico en general, escenario que
hace muy competitivo el mercado por la presencia de muchos competidores y para diferenciarse

es necesario relacionar los criterios de compra del cliente (Calidad, tiempos de entrega, publicidad,
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atractivo de instalaciones, Etc.) y las actividades de valor de la empresa (Porter, 2013). Esta
situacion exige un trabajo conjunto entre proveedor y vendedor, creando una fuerte alianza

comercial.

3.2.1.1.4 Finanzas.

La microempresa segtn el censo economico del INEC — 2010 en DMQ, en gran mayoria
(89%) no dispone de registros contables, siendo esta condiciéon una limitante para la gestion
adecuada de los negocios y una caracteristica mas de la informalidad en que se desarrollan las
unidades productivas del segmento. Frente al panorama descrito, la formalidad traducida en el
manejo de informacién de ingresos y gastos, el cumplimiento con las obligaciones tributarias,
patronales y legales, inciden favorablemente en una mayor rentabilidad de los negocios; es decir,
las empresas mas formales tienden a ser mas rentables (Banco Mundial, 2012), el mismo estudio
concluye que Quito resulta ser una de las ciudades mas rentables una vez considerados otros

factores.

De otro lado, la formalidad también, provoca que la empresa, se vuelva atractiva para el
SFN, con lo que pueden beneficiarse de ciertas lineas de crédito, para fondear su capital de trabajo
y buscar mayor crecimiento. En ese escenario, el 48% de los microempresarios han mencionado
que necesitan financiamiento y que su principal fuente constituye los bancos privados, de acuerdo

al censo economico del INEC —2010.
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3.2.2 Muestra.

3.2.2.1 M¢étodo de seleccion de la muestra.

En funcion al tipo y disefio de la investigacion, es conveniente anotar que la unidad de
informacion es el microempresario de la poblacion establecida y la muestra serd probabilistica, la
cual es un “subgrupo de la poblacion en que todos los elementos de ésta tienen la misma
posibilidad de ser elegidos.” (Hernandez et al., 2010, p. 176); en este orden, el tamaio de la
muestra se calculara a través del método aleatorio simple y cuando se conoce el tamaio de la

poblacion, la féormula es (Ayuntamiento de Madrid, 2012):

n= N=x Z2 *p*q/ d**(N—1)+Z2 * p*q

En donde:

N = Tamafio de la muestra
Z = Nivel de confianza

p = Probabilidad de éxito

q = Probabilidad de fracaso

d = Precision (Error maximo admisible en términos de precision)

P y q se obtuvieron de la aplicacion de la pregunta clave de la piloto de 23 encuestas: En esta
empresa trabajan de 1 a 9 personas y tiene RUC?, en donde el porcentaje de aciertos es p y el

porcentaje de fracasos es q de acuerdo a la Tabla I., fueron los siguientes:



Tabla 1
Probabilidad de éxito y
fracaso
No. Participacion
Resultados Encuestas W
Si (p) 22 96%
No (q) 1 4%
Total 23 100%

Se reemplazan datos:

47677* 1,962 * 96% * 94%

0,032 * (47677-1) + 1,962 * 96% * 94%

47677 * 3,8416 * 96% * 4%

0,09% * 47676 + 3,8416*96%*4%

n =
n =
n — 7617,0722
43,055917
n = 177
En donde:
= 47.677
= 1,96

96%
4%
3%

Q0 T N2
1l
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El tamafio de la muestra calculado arroj6 el nimero de 177 microempresarios dedicados

al comercio en el DMQ del area urbana a quienes se encuestaron.

3.3 Procedimiento de seleccion y recoleccion de datos

Una vez calculado el tamafio de la muestra, en la seleccion de las unidades muéstrales se

observo el siguiente procedimiento, en concordancia del método probabilistico, aleatorio simple:

* Administracion de la encuesta solo a establecimientos de comercio al por mayor y menor,
que no pertenezcan a las microempresas de servicios y manufactura y que dispongan de

RUC.

= La seleccion de las unidades muéstrales se hizo de forma aleatoria y en campo, a través de
la aplicacion de la encuesta, ubicados en las principales avenidas y calles de cada una de
las zonas distritales del DMQ, que cubren los sectores: Norte, sur, este y oeste del area

urbana de la ciudad.

* Administraciéon de la encuesta en lo posible solo a los gerentes/propietarios de

microempresas, a fin de recoger la mejor informacion posible.
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= Se uso el mapa del DMQ como marco de referencia, para el trabajo de campo a través de
una zonificacion y planificacion adecuada que ayudoé al cumplimiento de la aplicacion de

la encuesta, hasta alcanzar el nimero del tamafio de la muestra.

» Los datos fueron procesados y analizados a través del programa estadistico IBM SPSS

Statistics Version 23.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para acceder a los datos que se plantean en los objetivos, contestar las preguntas de la
investigacion, contrastar la informacion lograda en el marco tedrico y analizar el comportamiento
de las variables del problema, se necesitan medios que permitan recolectar la informacion
suficiente y necesaria. Estos medios son las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, que
para su eleccion en gran parte depende del tipo de investigacion y del problema planteado para la
misma (Tamayo, 1996). En ese sentido, una técnica de investigacion, sefiala Reza (1997) consiste

en como se realiza la recopilacion de la informacion y como se necesita que ésta sea recopilada.

En la presente investigacion se utilizaran las técnicas de la encuesta y la entrevista
fundamentalmente, siendo el instrumento de medicion el cuestionario, mismo que contiene
preguntas orientadas a recopilar informacion que respondan a los objetivos, variables, dimensiones

e indicadores. Por tal situacion, la encuesta se administrarda a una muestra de la poblacion de
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microempresarios del DMQ, cuyo cuestionario contiene principalmente preguntas de dato objetivo
como RUC, edad, afios de actividad comercial, escolaridad, Etc. (Tamayo, 1996), preguntas
cerradas dicotomicas (Dos posibilidades de respuesta) y cerradas con varias alternativas de

respuesta (Hernandez, 2010).

En tal sentido, para medir el comportamiento de las variables, se destind un cuestionario
de respuestas cerradas tipo Likert en su mayor parte, concebido éste como un conjunto de items
que se presentan en forma de afirmaciones para medir la reaccion del sujeto en tres, cinco o siete
categorias (Hernandez, 2010). De otro lado, la entrevista a través de un cuestionario de preguntas
abiertas de opinion y de conocimientos respecto al entorno de la microempresa, se formularon a
personas especializadas y expertas en el area de gestion, para lo cual se planifico y agendo
reuniones con estos directivos, en el orden de una entrevista estructurada con un esquema y

formulario de preguntas para controlar las respuestas (Cerda, 1991).

El primero de los instrumentos estd compuesto de 87 items, fue dirigido a los
gerentes/propietarios de las microempresas, con el proposito de conocer como se gestionan estos
establecimientos en el DMQ. En tanto que, el cuestionario de la entrevista fue dirigido a personas
calificadas, quienes respondieron a 8 items de preguntas abiertas. Respecto al cuestionario de la

encuesta, estas son las escalas.
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Cuadro 2. Alternativas y puntuacion subdimensiones gestion financiera, normativa,

plan de negocios, gestion de talento humano

Opciones Puntuacion
Si totalmente 3
Si parcialmente 2
No dispone 1

Fuente: Hernandez (2014)

Cuadro 3. Alternativas y puntuacion pregunta percepcion de la competencia

Opciones Puntuacion
Muy alta 5
Alta 4
Media 3
Baja 2
Muy baja 1

Fuente: Hernandez (2014)

Cuadro 4. Alternativas y puntuacion pregunta de optimismo

Opciones Puntuacion
Mejor 3
Igual 2
Peor 1

Fuente: Hernandez (2014)



Cuadro 5. Alternativas y puntuacion pregunta comunicacion actividades
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Opciones Puntuacion
Si totalmente 3
Si parcialmente 2
No comunica 1

Fuente: Hernandez (2014)

Cuadro 6. Alternativas y puntuacion pregunta planificacion

Opciones Puntuacion
Si totalmente 3
Si parcialmente 2

No planifica

Fuente: Hernandez (2014)

3.5 Confiabilidad y validez.

Estos atributos infaltables en una investigacion, se han pretendido conseguir, a través de la

aplicacion de un proceso adecuado y enfocado de metodologia de investigacion sobre el problema
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planteado, por eso se ha recurrido a la mayor cantidad de fuentes de informacion y entendimiento,

tal como se explica en el numeral del uso de las técnicas e instrumentos de medicion.

En ese orden el estudio se hace confiable en el “grado en que un instrumento produce
resultados consistentes y coherentes” (Hernandez et al., 2010, p. 200), por eso y tomando en
consideracion las restricciones de tiempo y recursos se ha realizado una apropiada vinculacioén con
el problema, utilizando datos de fuentes oficiales como los del Censo Econdémico, del INEC de
2010, estudios de organismos publicos y privados calificados sobre la tematica, acercamientos
directos a través de entrevistas personales a funcionarios expertos sobre direccion, gestion,

emprendimiento e innovacion.

Haciendo referencia a la validez, y conceptualizada ésta como “el grado en que un
instrumento en verdad mide la variable que se busca medir” (Hernandez et al., 2010, p. 201), se
han sistematizado las variables objeto de estudio, y se ha solicitado el soporte y revision de
expertos en la construccion del instrumento de medicion, desde diferentes perspectivas de gestion
de la microempresa en el DMQ, como: Direccion y gestion de negocios desde la academia,
metodologia de la investigacion; desde Optica de un problema social, con lideres de la Camara
Nacional de la Microempresa y los aportes de mandos gerenciales de instituciones importantes de

microfinanzas.

Igualmente, para asegurar la suficiencia del instrumento de medicion, por medio del cual

se recolectara los datos, es pertinente realizar una preinvestigacion de un numero pequeiio de casos
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para cuestionar la calidad de los instrumentos que se han disefiado y se piensa aplicar (Tamayo,
1996), a este requisito los especialistas en metodologia denominan prueba piloto. El mismo autor,
manifiesta que esta actividad permitira identificar las diferencias en torno al disefio metodologico,
para hacer los ajustes necesarios, lo que igualmente pondra de manifiesto las ventajas y desventajas

en relacion a la investigacion que se efectuara posteriormente.

En esas circunstancias, Malhotra (2014) considera que el tamafio de la muestra para el
prueba piloto, varia entre 15 y 30 encuestados, aunque sefiala que esto depende de la
heterogeneidad de la poblacion meta, en funcion de este criterio se trabajo con 23 encuestas que
fueron administradas a gerentes/propietarios de microempresas localizadas en uno de los sectores
mas comerciales del sector sur del DMQ, con el fin de validar la aptitud del cuestionario disefiado
para medir la gestion empresarial del microempresario, el cual fue procesado mediante el método

Alfa de Crombach, reflejando un resultado de 0.85, indicador de alta confiabilidad.
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Capitulo I'V: Analisis y discusion de resultados

4.1 Informacion general

La descripcion, analisis y discusion de resultados obtenidos de la aplicacion de la encuesta al
microempresario del DMQ en el mes de abril de 2016, para caracterizar su gestion, se desarrolld
en funcién del siguiente orden sistematico: Objetivo, variable, dimension, subdimension e

indicadores.

Para entrar en contexto, es propicio conocer ciertos datos generales de que se obtuvieron de la
encuesta al microempresario del DMQ. En ese sentido, se encontrdé que el 56.50% de los
gerentes/propietarios son mujeres y el 43.50% son hombres (Grafico 1), resultado similar al

detectado en el censo econémico del INEC —2010, en el cual se revelo que el 58% de los negocios

Grdfico 1: Genero del microempresario

Elaboracion: El autor
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del DMQ eran liderados por mujeres. El escenario también es muy parecido al obtenido por la

USAID en el estudio de la microempresa ecuatoriana en el afio 2005.

Asimismo, se evidencié que la mayor parte de los establecimientos (74.58%) funcionan en
locales arrendados, condicion que se da por ubicacion y clientela de la microempresa (Grdfico 2),
porcentaje mucho mas elevado al revelado por el censo econéomico del INEC - 2010, cuyo
resultado se ubico en el 55%; no obstante, ambos indicadores estan sobre el 50% y son
mayoritarios, de cualquier manera, es conveniente aclarar que los datos de estudio propuesto solo
corresponden a las microempresas del DMQ dedicadas al comercio, por lo que no incluye

servicios ni manufactura.
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Grifico 2:Tipo de tenencia del establecimiento
Haborado por: Autor

Si se compara con USAID (2005), Microempresas y microfinanzas en el Ecuador, el estudio

a nivel nacional en el orden urbano reveld un 53.7% de microempresas lideradas por hombres y
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un 46.7% de mujeres; no obstante, de las mujeres econdmicamente activas eran mas inclinadas a
ser microempresarias, el 56.4% que los hombres a ser microempresarios con el 31.3%. Esta

investigacion menciona que los hombres tienen una tendencia mucho mas grande a ser empleados.

Igualmente, el tiempo promedio de actividad comercial oscila entre los 7 afios, por lo que el
mayor porcentaje de microempresas se encuentran en los rangos dos y tres del Grdfico 3. Situacion
parecida, se proyecta el censo econémico del INEC — 2010 el que la mayoria de los negocios
superan los 5 afios de actividad econémica. Ademads conviene mencionar que la edad promedio
del microempresario es de 44 afios, en virtud de que el 81,72% se ubica entre los 31 y 60 afios de

edad, datos que se proyectan en el Grdfico 4.
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Grdfico 3: Rangos afios de actividad comercial Grifico 4: Fdad del microempresario
Flaborado por: Autor Klaborado por: Autor

USAID (2005), en cuanto a la edad del microempresario a nivel nacional relata que el 61.9%,

estuvieron sobre los 35 afios de edad.



114

Adicionalmente, el nimero promedio de colaboradores de las microempresas estudiadas
alcanza a los tres colaboradores, ya que la mayor parte de los mismos se encuentran en los dos

primeros tramos, que oscilan de uno a cuatro colaboradores, tal como se observa en el Grdfico 5.
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Grdfico 5: Numero de colaboradores
Elaborado por: Autor

4.2 Objetivos especificos

4.2.1 Caracterizar la gestion de la microempresa.

4.2.1.1 Dimension infraestructura.

En esta dimension, se revisaron los hallazgos de las subdimensiones de direccion y alianzas,

talento humano, financiamiento, plan de negocios, normativa y TIC’s.
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4.2.1.1.1 Direccion y alianzas.

Respecto a la alternativa de juntar capitales a través de socios para emprender, el 89.27% de
los encuestados contestaron que no han identificado esta necesidad, porque cuentan con su capital
propio, subrayaron que la microempresa es un negocio familiar, y pretenden evitar eventuales
conflictos con otras personas. Ademas cuando requieren recursos acuden al SEN o solicitan crédito
a sus proveedores para abastecer adecuadamente sus inventarios; sin embargo, el 10.73% que si se
han asociado, han experimentado la ventaja de ampliar el negocio, a través de un mayor capital, lo
que ha permitido incrementar sus ventas y consecuentemente un mayor crecimiento ( Grdfico 6),

transformandose su figura legal en una sociedad de hecho

Grdfico 6: El microempresario tiene socios
Elaborado por: Autor

En comparacion al censo economico del INEC — 2010, hay un incremento de las sociedades

de hecho en 8.73 puntos porcentuales, factor que es positivo, en virtud de que Osterwalder y
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Pigneur (2010), concluyen que las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de negocio,

reducir riesgos o adquirir recursos, entonces lo propio pueden desarrollar las personas naturales.

En relacion a los proveedores, de acuerdo a los microempresarios trabajan principalmente

en un rango de 3 a 10 proveedores, el nimero se condiciona por la linea de negocios de su

actividad econdmica, en este analisis es preciso recalcar que los proveedores son parte de las

alianzas estratégicas que hay que fomentar entre el microempresario y el proveedor, estos lazos

son de interés comun, ya que normalmente el microempresario es el mejor canal de

comercializacion para las empresas grandes; de tal manera que, por intermedio de la

microempresa llega el producto hacia el cliente final.
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Grdfico 7: Cantidad de proveedores del microempresario

Elaborado por: Autor

Numero de proveedores

Dentro de los atributos que mas valoran los microempresarios al seleccionar sus

proveedores, estd primero el precio una participacion porcentual alta del 75%, luego la calidad y
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garantia que representa el 62%, el crédito se posiciona en tercer lugar con un 41% de importancia.
Mas abajo se ubican variedad y disponibilidad de productos alcanzando un 37%, tiempos de
entrega y cercania que no tienen una puntuacion relevante, quizas por el hecho de que los
proveedores tienen la obligacion y necesidad de entregar el producto en funcion de visitas

planeadas, es que los dos ultimos indicadores no tienen porcentajes mas altos (Grdfico 8).
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Crédito Tiempos de entrega
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Grdfico 8: Atributos de seleccion de proveedores
Elaborado por: Autor

En la cadena de valor de la microempresa, la relacion con el proveedor brinda
oportunidades para que mejorar su ventaja competitiva, los nexos de los proveedores significan
que la relacion con ellos no son un juego de suma cero donde uno gana a costa del otro, sino una
relacion donde ambos ganan (Porter, 2013), por tales circunstancias, el microempresario necesita
seleccionar cuidadosamente sus proveedores de acuerdo a la encuesta, considerando
fundamentalmente los factores de precios, calidad, variedad y disponibilidad y crédito, a partir de

esto hay desarrollar y sostener una alianza fuerte y duradera,
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Referente a la agremiacion como un importante recurso, que puede ser utilizado
favorablemente en la gestion de la microempresa, el 79.66% de los microempresarios manifestaron
que no pertenecen a gremio alguno, el 7.91% son parte de una asociacion de comerciantes, el
5.65% a la camara de artesanos y tan solo el 3.39% a la cdmara de microempresarios (Grdfico 9).
La escasa agremiacion segun los encuestados, obedece a la ausencia de percepcion de beneficios

y también por la insuficiente convocatoria de las organizaciones.
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Grdfico 9: Agremiacion del microempresario
Elaborado por: Autor

En comparacion con el censo econdmico del INEC — 2010, el panorama no cambia
significativamente, por lo que hacia cinco afios el 89% de microempresarios en DMQ, no
pertenecia a algiin gremio. Por otro lado, los resultados de la encuesta llaman la atencion, porque
dentro de las organizaciones gremiales las de mayor participacion estan la asociacion de
comerciantes y la camara de artesanos, clasicos colectivos; en tanto que la camara de
microempresarios llamada a aglutinar a toda la poblacion de microempresarios, mantiene el mas

bajo nivel de agremiacion.
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El aporte en capacitacion, que deberia ser uno de los beneficios de pertenecer a un
gremio, tampoco es favorable; en ese contexto, el 77% de los consultados dijeron que ninguna
institucion y organizacion brindan apoyo a sus microempresas, en esta necesidad basica que es la
del conocimiento y desarrollo de habilidades, tendiente a mejorar su desempefio en la direccion de
sus negocios; no obstante, el 8% de microempresarios sefialaron que reciben capacitacion de la
asociacion de comerciantes, el 5% de la camara de artesanos. Conquito, la Agencia de Promocion
Econdmica, aparece con una participacion de 1% y la universidad no registra contribucion alguna

(Grdfico 10).

Gridfico 10: Instituciones de apoyo en capacitacion y formacion
Elaborado por: Autor

Los resultado de apoyo en capacitacion por parte de las organizaciones gremiales, es en
cierto modo directamente proporcional al grado de agremiacidon, una minima intervencion; sin
embargo, dentro estos porcentajes bajos, aparece la presencia de la asociacion de comerciantes que
imparte capacitacion en un mayor porcentaje; de cualquier manera, esta condicion tiene

consonancia con los datos arrojados por le cenco econdmico INEC — 2010, en los que evidencia
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que el 98% de los microempresarios no invierten en capacitacion. La investigacion de la USAID
(2005), no consideré en su cuestionario, la indagacion sobre esta imperiosa necesidad la

capacitacion.

En cuanto a la planificacion, la encuesta revel6 que el 33.89% de los microempresarios
planifican, en funcion de formulacion de estrategias, actividades y asignacion de recursos, al corto
y largo plazo; es esa perspectiva, este elemento puede transformarse en la herramienta clave para
el éxito de una microempresa, en tanto que el 48.2% manifestd que planifica parcialmente y el
18.8% no planifica (Grdfico 11). De todas maneras, este pardmetro no es significativo y sobretodo
debe evidenciarse en su aplicacion, para que no aparezca uno de los grandes obstaculos de la buena
gestion empresarial que de acuerdo a Walton (1991) es el descuido de la planificacion y de la

transformacion a largo plazo.

W No planifica
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Gridfico 11: Plnifica el microempresario
Elaborado por: Autor

Si se compara con los estudios que disponibles en medio como por ejemplo Vinueza

(2014) en su tesis de maestria sobre una propuesta de mejora de la gestion financiera de la
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microempresa del DMQ, se determina una diferencia de 13 puntos porcentuales por debajo de sus
resultados; no obstante, hay que precisar que el indice obtenido por la autora corresponde a la
microempresa de acumulacion ampliada; de todas maneras, este segmento también estd dentro de
la clasificacion de la microempresa y se utiliza como un referente de comparacion, aunque este es
el mas pequefio de los grupos, pero que individualmente son mas grandes, suelen generar plazas

de trabajo y manejan mejor las herramientas administrativas.

Subrayar que el censo econdémico del INEC — 2010, no contempla en su encuesta este
apartado, que se ha reconocido como importante en el proceso administrativo de la gestion del
microempresario. En su estudio la USAID (2005), tampoco revela informacion sobre este
elemento clave para la consecucion de objetivos; no obstante, el estudio de Bancheri et al. (2014),
en un ejercicio practico de la aplicacion del modelo de canvas en un grupo de microempresarios
de Espana, concluye que el gerente/propietario se preocupa mas del dia a dia, evento que consume
todo su tiempo de trabajo, por lo que los propios empresarios reconocen en muchos casos que es

una excusa para no planificar sus actividades.

En la consulta al microempresario, también se quiso conocer si se socializa la
planificacion a los colaboradores, pregunta a la que respondido el 42.37% de los
microempresarios que si totalmente; el 27.12% que lo hace parcialmente, y el 29.38% no comunica
(Grafico 12). En definitiva hay carencia de comunicacion de la planificacion en mas del 50% de
los encuestados, en tal sentido Maxwell (2008) propone que la comunicacion crea cambios

positivos en la organizacion, incrementa el compromiso y la conexion, debe implementarse de
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forma coherente, clara y cortés, para generar confianza y accion. El autor ademas concluye que
¢ésta debe ser de doble via, de arriba hacia abajo y de abajo hacia arriba; pues, dice los buenos

lideres escuchan, invitan y luego animan a participar.

M No comunica
Si parcialmente
Si totalmente
N/A

Gridfico 12: Socializa actividades planificadas con sus colaboradores
Elaborado por: Autor

Dentro de este mismo componente, la encuesta delato que el 92.66% de los
microempresarios tienen como proposito mantener el negocio en el largo plazo y apenas un
6.21% dijeron que no piensan en el largo plazo, tal como se demuestra en el Grdfico 13. Estos
indicadores son mas optimistas que los determinados en por la USAID (2005) EL 82.2% les
gustaria continuar con sus actividades economicas. Ahora, la intenciéon de hacer un negocio
sostenible, se soporta en conseguir niveles importantes de productividad y eficiencia para crecer

y mantenerse en un tiempo mayor a los siete afos, tal como lo menciona el BM (2012).
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Grdfico 13: Proposito de mantener a largo plazo la microempresa
Elaborado por: Autor

En alusion a las expectativas, se intentd valorar el optimismo de los microempresarios,
frente a la pregunta, en su mayoria piensan que el afio 2015 fue igual o peor que el afio 2014,
alcanzando un 64%; y, 36% en cambio asegurd que el afio 2015 fue mejor que el afio 2014. En
este mismo orden, para el presente afio 2016 el 90% esperan un escenario igual o peor y tan solo
el 10% vislumbra un mejor afio en comparacion al afio anterior (Grdfico 14). El optimismo, se ha
visto seriamente afectado entre los afios 2015 y 2016, seguramente por la coyuntura econémica
que atraviesa el Pais, que se evidencia por ejemplo en la caida del importe de las ventas del afio
2014 respecto al afio 2013 en un 62%, dato procesado de la informacion del Directorio de

Empresas del INEC —2014.
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Gridfico 14: Percepcion de optimismo afios 2015 vs 2014 y 2016
Elaborado por: Autor

En comparacion con el otro referente de investigacion, la USAID (2005), en su sondeo

de optimismo al sector de la microempresa, determino que casi el 60% de los encuestados estaban

muy optimistas sobre el futuro de sus negocios y solo el 11% fueron clasificados como pesimistas.

Frente a la percepcion del panorama, se consulté al encuestado los valores estimados de sus ventas

mensuales y se calcul6 el valor promedio de toda la muestra, proyectando un descenso de sus

ingresos en el 2015 respecto al 2014 del 12% (Grdfico 15), aunque el nimero de clientes del

microempresario tuvo un ligero incremento del 2%; eventos descritos que de alguna manera

explican un poco mas el nivel de optimismo referido (Grdfico 16).
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Grdfico 15: Ventas mensuales promedio estimadas afios 2015 y 2014

Elaborado por: Autor
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Grdfico 16: Numero de clientes promedio afios 2015 y 2014
Elaborado por: Autor
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4.2.1.1.2 Talento humano.

Es una subdimension que abarca muchos frentes y ademads estd representada por las
personas que trabajan para la microempresa y que hacen de la misma un ente vivo, por lo tanto su
rendimiento, es objeto de una serie de mediciones a través de indicadores clave del desempeio
(KPI’s — Key perfomance indicators). De cualquier manera, en la encuesta se busco cierta

informacion relevante sobre la gestion del microempresario en esta area.

En el ambito legal solo el 34% de los microempresarios declararon que todos sus
colaboradores tienen contratos de trabajo escritos y legalizados en el Ministerio de Trabajo, casi
en concordancia con esta afirmacion, un 32% de los consultados aseveraron que su personal se
encuentra afiliado al IESS en su totalidad, en tanto que entre el 15% y 17% revelaron que este
requisito legal, se encuentra incompleto. De todas maneras, el 51% de los microempresarios no
cumplen con estos requerimientos legales obligatorios (Grafico 17), tal como sefala el articulo 2

de la Ley Organica para la Justicia Laboral y Reconocimiento del Trabajo en el Hogar y el articulo

34 de la CPE.
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Grdfico 17: Contratos de trabajo y afiliacion al IESS
Elaborado por: Autor
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La problematica abordada merece un trato independiente y amplio por su importancia;
sin embargo, es menester traerla a colacion y comparar la situacion con estudios anteriores
autorizados; en ese sentido, el BM (2012), sostiene que la normativa laboral es directamente
proporcional al tamafio de la empresa y detectd que el porcentaje de trabajadores afiliados es de
maximo 13% en las empresas de 1 a 5 trabajadores y varia sustancialmente en las empresas entre
6 a 10 trabajadores hasta un maximo de 44%. Afios mas atras, la USAID (2005), encontré que
solamente el 14.7% de los microempresarios estaban ellos mismos inscritos en la seguridad social
y que menos del 4% de empleadores con trabajadores informacion que sus trabajadores fueron

inscritos en el seguro social. En conclusion se muestra un mejoramiento de los indicadores.

En referencia a la organizacion del trabajo de los colaboradores, se encontro que
apenas el 20% de los microempresarios disponen un organigrama, en el cual se identifiquen los
cargos y las relaciones de trabajo tanto en sentido vertical como horizontal, el resto de
gerentes/propietarios no lo tienen documentado o no disponen de esta herramienta de gestion. En
cuanto a la definicion de funciones y responsabilidades ¢l escenario mejorar ostensiblemente,
aunque el porcentaje de cumplimiento no supera el 50%, también se observa un 27% que cumplen
parcialmente y que podrian pasar a la formalidad y sumar al 50%, por deduccion el 28% no dispone

de esta otra herramienta de gestion (Grdfico 18).

En torno a la organizacion de la microempresa, el censo economico INEC - 2010 y el
estudio realizado por la USAID en el afio 2005, no han generado informacion; no obstante, Tobar

(2013), en su estudio competitividad de las microempresas en Cuenca Ecuador, encontr6 que un
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23% de los negocios tenian una estructura organizativa definida, igualmente Vinueza (2014) en su
tesis de maestria sobre una mejora en la gestion financiera de la microempresa de acumulacion
ampliada de la ciudad de Quito, identifico también que solo el 23% disponen de un organigrama.

Los dos son escenarios similares al descubierto en la presente investigacion.
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Gridfico 18: Organigrama, funciones y responsabilidades
Elaborado por: Autor

Acerca de las funciones y responsabilidades, no se ha encontrado evidencia empirica,
de todas maneras, Chiavenato (2007), subraya los grandes beneficios que genera al trabajar con
tareas definidas, las mismas que se enriquecidas horizontal y verticalmente motivan al
colaborador, ya que conoce el significado de sus funciones y responsabilidades y ademas tiene la

oportunidad de recibir el feedback de su desempefio.
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Otro indicador relevante es el nivel académico del microempresario y de sus
colaboradores; en ese contexto, el 58.19% tienen secundaria, el 36.72% al alcanzado estudios de
tercer nivel y el 5.08% han estudiado solo la primaria (Grdfico 19). Complementado, la condicion
de los colaboradores el 76% no es profesional, el 19% dispone de una carrera técnica y el 5% es
profesional. Aqui es necesario modificar el esquema, a fin de contar con un mayor numero de

colaboradores calificados (Grdfico 20).

W primaria
[Jsecundaria
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Grdfico 20: Nivel académico colaboradores
Elaborado por: Autor

Grdfico 19: Nivel académico gerente/propietario
Elaborado por: Autor

En comparaciéon con los datos de USAID (2005), hay diferencias importantes, el
microempresario a nivel nacional, para ese ano el 42.7% habia accedido a la primaria, el 42% tenia
estudios de secundaria y el 11% alcanzaron estudios de tercer nivel. Actualmente la distribucion
es totalmente diferente; pues, el mayor porcentaje de los microempresarios han accedido a la

educacion secundaria y de tercer nivel, indudablemente es un factor positivo.
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Al averiguar si el microempresario se dedica a otra actividad complementaria a su
microempresa y la mayoria contestaron que no, porque el 100% de su tiempo lo destinan a la
microempresa. Del pequefio margen que si tienen actividades complementarias, menciond que son
empleados privados, prestan sus servicios independientemente para ayudar a la economia familiar
(Grafico 21). En todo caso, la distribucion es similar a la descubierta en el censo econdmico del
INEC — 2010, donde la mayoria se dedica a tiempo completo a su emprendimiento, de todas

maneras el 11.66% en ese entonces sobrellevaban actividades complementarias o secundarias.

Wsi
CIno

Gridfico 21 : Actividad complementari gerente/propietario
Elaborado por: Autor

En lo referente a otorgar incentivos econémicos por el desempefio de sus colaboradores
el encuestado en su mayoria dijo que no (81%), porque los recursos no alcanzan para cubrir este
gasto adicional; en esa perspectiva, Chiavenato (2007), manifiesta que la politica de pago por
desempefio, convierte al trabajador en un aliado y socio en los negocios, indica ademas el autor
que no ejerce presion sobre el costo porque se autofinancia con el aumento de la productividad y

la reduccion de costos y obliga al trabajador a fijarse en los resultados y a ser un emprendedor.
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Grdfico 22: Incentivos y actividades fuera del lugar de trabajo
Elaborado por: Autor

Igual comportamiento tuvo la pregunta de si el gerente propietario desarrolla junto con su
equipo de trabajo actividades fuera del lugar de trabajo con el proposito de integrarse y volver a la
empresa un lugar agradable de trabajo, el 77% no fomenta estos encuentros que son importantes
en una organizacion (Grafico 22), actividades como estas afectan positivamente al clima
organizacional y fomentan que las personas se sientan bien consigo mismas, con los demas y son
capaces de enfrentar de mejor forma las demandas de la vida y de las circunstancias (Chiavenato

2007).

Un indicador que era necesario escudrifiar, el nivel de capacitacion a colaboradores,
arrojo un 85.31% de microempresarios que no tienen previsto esta tarea, porque el mismo
gerente/propietario capacita al personal y es un gasto que no estan dispuestos a realizar (Grdfico
23); sin embargo, de beneficiarse de un plan de capacitacion a través del concurso de personas
naturales o juridicas, las areas de su interés son principalmente: Técnicas de ventas, servicio y

atencion al cliente, mercadeo y administracion de negocios (Grdfico 24). El panorama hacia cinco
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afnos era mas desalentador cuando el censo econdémico del INEC — 2010, demostroé solo el 2% de
los microempresarios invertian en capacitacion, contrariamente a esta condicion Walton (1991)

sentencia que es necesario instituir la capacitacion en una organizacion.
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Grdfico 24: Capacitacion areas de interés
Elaborado por: Autor

Para concluir, en el ambito de la seguridad y salud ocupacional y considerando que la
normativa legal obliga a la microempresas, a disponer de un plan minimo de contingencia que
ayude a prevenir enfermedades y accidentes de trabajo, el 43.50% de los consultados dijeron que
si disponen y piensan que es necesario, por seguridad y prevencion, por cumplir con la ley y porque
el lugar se transforma en un ambiente mas seguro para laborar (Graficos 25y 26). Asi, también
esta la otra parte que percibe que no es necesario, que no disponen de tiempo para esta actividad y

pequefios porcentajes declararon que no conocen y asumen que es costoso.
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Grdfico 26: Argumentos respecto a seguridad y salud ocupacional

Elaborado por: Autor

No se disponen de antecedentes respecto a este importante ambito; no obstante, es
elemental que las empresas publicas que lideran el componente de seguridad y salud ocupacional,
socialicen y sensibilicen su adopcion en el sector de la microempresa, en virtud de que uno de los
objetivos de la higiene laboral es el de conservar la salud de los trabajadores y aumentar su

productividad por medio del control del ambiente laboral (Chiavenato, 2007).

4.2.1.1.3 Financiamiento.

Siendo el financiamiento una necesidad primordial en la gestion de las empresas, los
microempresarios segin la encuesta, utilizan como alternativas principales el crédito de
proveedores (63%), la banca privada el 56%, las cooperativas el 23%; en tanto que la opcion de

acceder a la prestacion de agentes informales se ha relegado al 1%. Al parecer el sector ha
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incrementado su bancarizacion, lo que constituye un sintoma de mayor formalidad, siendo esto un
efecto positivo, que ayuda en el acceso al crédito a través del SFN, que confirman los resultados
obtenidos en el censo econdomico del INEC — 2010, en donde la mayor parte de los
microempresarios preferian financiar sus actividades por intermedio de la banca y las cooperativas

de ahorro y crédito.
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Grdfico 27: Alternativas de fhanciamiento
Elaborado por: Autor

En ese mismo entorno, el 40% de los microempresarios dijeron que necesitan
financiamiento para ampliar su negocio, comprar mercaderia, comprar mobiliario y renovar el
establecimiento (Grdfico 28). Indicador relativamente similar revelo el censo econémico del INEC
—2010, puntudndose en el 48%, siendo ademads rescatable subrayar que la USAID (2005), encontrd
que los negocios del sector comercial tenian los promedios mas altos en inventarios, pero
inversiones mas bajas en terrenos, equipos y maquinaria, comportamiento de alguna manera se

refleja en los resultados recabados en el presente estudio.
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4.2.1 Para qué?

Grdfico 28: Motivos para mvertirr el financiamiento
Elaborado por: Autor

Un resultado adicional que se obtuvo es que el solamente el 12% de los encuestados
revelaron que tienen dificultades para acceder a un crédito del SFN, siendo la mayor
complicacion la falta de garantias en un 87.57%, dejando en un segundo plano los requisitos y
tramites administrativos, cuyo indice se ubico en el 50.8% (Grdfico 29); en esa logica las
principales dificultades de acceso al crédito luego de mas de 10 afios siguen siendo los mismas

falta de requisitos e insuficientes colaterales (USAID, 2005).

W Fatta de garantias
Muchos requisitos
Es extranjero

Grdfico 29: Dificultades para acceder al financiamiento
Elaborado por: Autor
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4.2.1.1.4 Plan de negocios.

Acerca de la principal herramienta en la cual se plasma la factibilidad técnica, econdmica
y financiera del proyecto de inversion del emprendedor, los microempresarios expresaron en su
mayoria que disponen parcialmente de la informacion, como por ejemplo estudios de mercado y
un analisis financiero (51%), asimismo el 23% respondié que no disponen de un plan de negocios
y el 27% declar6 haber desarrollado el plan de negocios, con el propdsito de invertir sus recursos
con mayor seguridad y confianza. Sin embargo, el 74% en definitiva no maneja esta herramienta
y consecuentemente esta condicion se transforma en una debilidad del sector estudiado (Grdfico

30).

[INo dispone
[Osi parcialmente
[Jsitotalmente

Grifico 30: Disposicion de plan de negocios
Elaborado por: Autor

Relacionando variables, queda demostrado que los microempresarios que disponen de un
plan de negocios, planifican mas, capacitan mayormente a sus colaboradores, generan mayores

ventas; en el caso del estudio en cuestion el microempresario factura un 164% mas que aquel que
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no tiene un plan de negocios, consecuentemente los margenes de rentabilidad son también mas
altos; analisis que fortalece la aseveracion de BM (2012) en la que se menciona que las empresas

que logran formalizarse son mas rentables y disfrutan de un mejor acceso al crédito.

4.2.1.1.5 Normativa.

En referencia a las exigencias legales para constituir un negocio y administrarlo, se
encontr6 un alto porcentaje de cumplimiento en relacion a figura legal con el 100% de
cumplimiento, de acuerdo a los encuestados sus obligaciones tributarias las declaran totalmente
en un 98%, en las obligaciones patronales se evidenci6 un indicador mas bajo, puntuando en un
65% y respecto a la obtencion de permisos legales para el funcionamiento de la microempresa el
97% de los consultados asegurd disponer de todos los exigidos por la ley, como son: Patente

municipal, permiso del Cuerpo de Bomberos, permiso del Ministerio de Salud (Grdfico 31).



137

No existe B 2%
Si parcialmente ® 2%
S . 97%
No existe 30%

legales

Si parcialmente 5%
SI 65%
No existe 0%
Si parcialmente W 2%

SI 98%

Obligacione Obligacione Permisos
s tributarias s patronales

Unipersonal sin RUC 0%
Unipersonal con RUC 97%
De hecho 3%

Constituida =~ 0%

Figura legal

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Gridfico 31: Constitucion y cumplimiento de requisitos para la operacion de la microempresa
Elaborado por: Autor

Los resultados identificados resultan interesantes, ya que los controles de las instituciones
publicas han dado resultados y probablemente la cultura misma del microempresario ha
evolucionado; en esa logica, el censo econémico del INEC — 2010, determind un cumplimiento
del 73% respecto al RUC y la USAID (2005), reportd un registro del RUC de solo el 21.8% y un
26.3% de registro en licencias y patentes municipales. El panorama es alentador y se debe buscar

el 100% de cumplimiento.

En esta misma subdimension y abordando el entorno interno de la microempresa, respecto
a la disposicion e implementacion de politicas de gestion, los resultados de la encuesta revelan
que el 30% de los microempresarios disponen de una politica financiera, el 46% de un politica
de compras, el 30% de un politica de mercadeo y ventas, el 37% de una politica administrativa

y de personal y el 56% de una politica de servicio al cliente (Grdfico 32).
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Grdfico 32: Disposicion de politicas de gestion
Elaborado por: Autor

La cara de la moneda que corresponde a la normativa interna, es totalmente diferente, a la
normativa legal que se cumple totalmente en un alto porcentaje, ya que la gran mayoria de los
empresarios cumplen sobre todo por “estar en regla” de acuerdo al BM (2012) y evitar multas y
sanciones. La implementacion de politicas de gestion en la microempresa, esta por debajo del 50%,
a excepcion de la politica de servicio al cliente; este conjunto de lineamientos internos es parte
también de la formalidad, esta condicion entonces parece tener relacion directa con lo que el BM
(2012) concluye que muchas micro y pequefias empresas en el Ecuador tienen un limitado

potencial de crecimiento por la poca capacidad empresarial.

Indagando un punto de referencia, se aprecia que Tobar 2013, representa la competitividad
de la microempresa de la ciudad de Cuenca en cinco ejes: Administracion, finanzas, mercado,
produccion y entorno, dentro de lo que a excepcion del eje produccion, los otros tienen una

eficiencia menor al 50%, escenario similar es el que se ha configurado con los resultados del
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presente estudio; en ese escenario, se evidencian problemas de gestion lo que limita y condiciona

la productividad, la rentabilidad y la innovacion.

4.2.1.1.6 TIC's.

Las TIC’s, en entorno ya globalizado, se constituyen en una gran herramienta de soporte en la
gestion del microempresario, en ese escenario, se encontraron resultados previsibles como el uso
de correo electréonico que alcanzé el mayor porcentaje del 82%, seguido por la disposicion de
una computadora y de la internet, el enfoque de la pregunta no solamente fue confirmar su
tenencia sino que su uso se direccione en la gestion del negocio. En la otra cara, se descubrieron
bajos indices de uso de la banca electronica, el 14%, apenas el 5% de los microempresarios

contestaron que si tienen pagina Web (Grafico 33).

En comparacion con las cifras del censo economico del INEC — 2010, el incremento del
uso de las TIC’s en la microempresa es apreciable, por ejemplo en el afio 2010 el uso de la internet
alcanzaba tan solo al 8%, la utilizacion del correo electronico era el 12%; ahora, el uso de estas
herramientas estan por encima del 68%; sin embargo, la disposicion de la pagina Web se mantiene
deprimida tan solo con un incremento de 2 puntos porcentuales y el uso de la banca electronica es
bajo si se compara con economias como las de México que comprende un 58.6%, informacion
generada por el Centro de Ciencias Econdmicas y Administracion de la Universidad Autonoma de

Aguascalientes de México en el afio 2013.
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Grdfico 33: Uso de las TIC's
Elaborado por: Autor

Asimismo, el pago de impuestos por internet, se ubic6 en un 34%, lo propio el uso de
redes sociales que no paso del 14%; en tanto que, la utilizacion del comercio electrénico mostré
uno de los indicadores mas bajos ubicandose en el 12%, indice consecuente a la realidad del Pais;
de cualquier modo, CEPAL (2009) dice que es una de las herramientas tecnologicas mas
extendidas (e-commerce), que orienta su aporte a variar el canal o método tradicional de generar
comercio, reduciendo intermediarios y costos e incrementando eficiencia; a pesar de aquello,
Schnarch (2013) afirma que segin Fernando Barrezueta, el comercio electronico atin no se ha
desarrollado significativamente en la region, ya que los usuarios latinoamericanos no confian

plenamente en la seguridad de las transacciones online.
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4.2.2 Identificar productos y/o servicios.

4.2.2.1 Mercado.

En la economia urbana, se encuentra la mas una alta y variada gama de lineas de
comercializacion, con esa premisa los negocios de mayor presencia en los sectores de aplicacion
de la encuesta, fueron: Viveres y alimentos, librerias y papelerias y farmacias; restaurantes,
farmacias y prendas de vestir aparecen en segundo plano y con una menor participacion se
muestran establecimientos de ferreterias, calzado, celulares y accesorios, lenceria y bisuteria entre
otros conceptos (Grdfico 34). En tal sentido, la base para recolectar informacion relativa a los

productos y/o servicios fue la CIIU que utiliz6 el INEC para el cenco econdomico de 2010.
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Grdfico 34: Principales lineas de negoccio del microempresario
Elaborado por: Autor
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En lo relativo a las preferencias de compra del cliente, por los atributos de los productos y/o
servicios, los microempresarios subrayaron que sus clientes los eligen por el precio en un 72% y
por la calidad y garantia en un 50%, en esa logica es importante que haya una relacion adecuada
entre el precio y la calidad; aunque el servicio también ha sido mencionado alcanzando un 42%

(Grdfico 35).
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Grdfico 35: Factores de diferenciacion comercializacion de productos y/o servicios
Elaborado por: Autor

La percepcién que tiene el microempresario de la competencia es muy alta en un 20%,
alta en un 56% y media en un 21%, el resto de categorias no tiene relevancia. Esto refleja que el
mercado en el que se desenvuelve e sector es altamente competitivo, en donde existe la presencia
de muchos oferentes; no obstante, por las caracteristicas de los productos que se comercializan
también surge la posibilidad de captar un importante nimero de consumidores (Grdfico 36); no
obstante, el censo econdmico del INEC — 2010 que los microempresarios revelaron que el mercado
y la competencia era su principal problema, en donde la mayoria ha manifestado que enfrenta

muchas competencia, que habia demasiados vendedores de productos similares en el mercado.
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Grdfico 36: Percepcion de la competencia
Elaborado por: Autor

Haciendo eco al ultimo enunciado el 98% de los encuestados dijeron que sus clientes estan
en todo el publico, puesteo que sus productos son de consumo masivo primordialmente y que todo
depende de las necesidades circundantes en el mercado (Grdfico 37), lo que corrobora los
resultados obtenidos por el censo economico del INEC — 2010, en el cual se determino que el 97%

de los clientes estaban en el publico en general.
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Grdfico 37: Quiénes son los clientes del microempresario
Elaborado por: Autor
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En lo que se refiere a los canales de comercializacion el 99% manifestd que se vende
regularmente al cliente final y en el punto de venta, ya que mas bien el microempresa se convierte
en el mayor canal de comercializacion de las grandes empresas nacionales y multinacionales
(Grdfico 38), en esa Optica USAID (2005), demuestra que los microempresarios en el comercio
tendian a ser mucho mas optimistas (68.6%) en razon de que a pesar de la alta competencia, se
puede vender mas, aunque en el mismo estudio se identifica que un 29.8% tiene dificultades para
vender. De todas maneras, los encuestados en el presente estudio, dijeron que reciben apoyo en
cuanto material publicitario en el punto de venta, elementos de exhibicién y cierta capacitacion

en mercadeo.

[JPunto de venta
Ointermediario

Grdfico 38: Canalaes de comercializacion
Elaborado por: Autor

Igualmente, de los resultados de la encuesta se desprendio que la cobertura comercial es
el barrio, la parroquia y la ciudad; sin embargo, la exposicion de sus negocios es susceptible a la
ciudadania en general (Grdfico 39). Un indicador mayoritario del 88% obtuvo Tobar (2013) en su
estudio de la microempresa de la ciudad de Cuenca, aclarando que éste abarcé a la microempresa
de servicio y de manufactura ademas de las de comercio. Este reducido mercado puede confabular

para que aparezcan fallas en el mercado y una débil eficiencia del mismo, en consonancia de lo
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que Tobar (2013), esgrime que la perspectiva del mercado constituye la de menor desempeio de
las areas funcionales de las microempresas, segun el autor uno de los agravantes seria la baja

utilizacion de las TIC’s.

Osarrio
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Grdfico 39: Lugar de venta de los productos y/o servicios
Elaborado por: Autor

4.2.3 Caracterizar la gestion financiera.

4.2.3.1 Gestion financiera.

El manejo de las finanzas se soporta sobre cuatro pilares, la informacion contable-
financiera, la herramienta con la que se procesa y genera la informacion, objetivos y politicas bien
definidos y el control de su cumplimiento. En ese contexto, el resultado de las respuestas entre
planificacion, plan de negocios y gestion financiera, tienen cierta similitud, ya que en todos estos

casos la gestion parcial es la mas puntuada, seguida por la gestion total; en tal virtud, se concluye
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que un buen porcentaje de los microempresarios planifican de alguna manera, manejan objetivos

y controlan sus negocios, basados en su propia experiencia.

De todas maneras, en el marco de los indices menores, el 38% toma decisiones a través
de informacion contable-financiera; en esa ldgica, la brecha con respecto a los resultados de este
topico del censo econdomico del INEC — 2010, se ha reducido en 27 puntos porcentuales; el 34%
procesa la informacion a través de un sistema contable, el 32% tienen definidos sus objetivos y
politicas financieras y el 36% controla su cumplimiento; esto conforme a las respuestas de los
encuestados, datos que ilustra el Grdfico 40. En ese contexto, todavia el manejo financiero sigue
siendo uno de los principales problemas del microempresario, asi lo revalida Tobar (2013) que
menciona que en una gran mayoria, su accionar les sirve unicamente para cubrir sus necesidades

basicas y no permite su crecimiento.
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Grifico 40: Objetivos e informacion financieros
Elaborado por: Autor

Para complementar la USAID (2005), igualmente advierte que las microempresas en el

Pais, no son capaces de generar suficiente ingresos y ganancias para financiar su crecimiento y
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expansion, siendo el segmento de microempresas de comercio el mas afectado por la problematica
de la informalidad, misma que se refiere tanto d&mbito de legal como: RUC, patente municipal,
emision de facturas y cumplimiento de obligaciones patronales (BM, 2012), como a la normativa
interna fundamentada en objetivos, metas, politicas y procedimientos que marcan el horizonte de

una empresa.

4.2.3.2 Gestion de capital de trabajo.

Enlo inherente a la gestion de capital de trabajo (Efectivo, cuentas por cobrar, inventarios
y cuentas por pagar) el 54% de los encuestados respondieron que disponen de lineamientos para
manejar sus cuentas eficientemente; del mismo modo, contestaron que el 49% tienen definidos los
términos de compras con sus proveedores (Grdfico 41); lo que si llama la atencidon es que la
tendencia de instrumentar una politica de crédito y cobranzas es contraria a la de los dos

componentes anteriores ya que solo el 33% expres6 manejarla totalmente.
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Grdfico 41: Politicas y gestion de capital de trabajo
Elaborado por: Autor
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De todas maneras, el porcentaje pudo verse afectado, porque el 83% de las ventas del

microempresario se realizan de contado de acuerdo a los resultados de la encuesta (Grdfico 42).

83%

Ventas de contado % = Ventas a crédito %

Gridfico 42: Porcentaje de ventas de contado y a crédito
Elaborado por: Autor

En area de control operativo; es decir, el manejo diario de pagos, cobros, ventas, costos,
inventarios, casi todos estos elementos proyectan mas del 60% de ejecucion, a excepcion de los
cobros por ventas cuyo indicador es el 42%; no obstante, como ya se describi6 el microempresario
en el sector estudiado vende por lo general de contado, en razén de que es una venta al detalle y a
todo publico (Grdfico 43). De cualquier forma, Marifio (2013), en su Modelo de Liquidez
Centuria, recomienda realizar un exhaustivo y permanente analisis de la cuenta bancaria del
empresario (Depositos y pagos), ademas sefala el autor que es necesario definir la conveniencia

de otorgar crédito, ejercitar una gestion eficiente de la cobranza y manejo de inventarios.
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Grdfico 43: Control operativo de capital de trabajo
Elaborado por: Autor
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Es oportuno ademas referirse a los dias de crédito, tanto de los que otorga el proveedor

al microempresario, como los que concede a sus clientes en las ventas a crédito. En esa linea, el

80% de los proveedores facilitan lineas de crédito entre 5 y 40 dias, siendo la barra de mayor

porcentaje la del intervalo entre 21 y 40 dias, los términos dependen de la rotacion, el volumen y

el comportamiento de pago del microempresario (Grdfico 44).
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Grdfico 44: Dias plazo pago a proveedores
Elaborado por: Autor
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Del lado del gerente/propietario, se resuelve los dias de crédito para sus clientes de
forma similar a la de los proveedores, situacion que si no dispone de liquidez necesaria, de recursos
para afrontar cierta incobrabilidad y dependeria el giro del negocio del cobro de sus ventas a crédito
en su mayor porcentaje, podria tal situacion generar problemas de atrasos y morosidad (Grdfico

45) frente a obligaciones contraidas.
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Grdfico 45: Dias crédito otorgados a clientes
Elaborado por: Autor

Para complementar el analisis, al ser consultado el microempresario sobre los margenes
de utilidad que le genera su negocio, todos mencionaron un porcentaje superior al 17%, el 80%
de ellos dijo obtener mas del 24%, el 55% de los encuestados reveld su margen estaria por encima
del 29% y el 21% ganaria mas del 39% como utilidad bruta en ventas. El promedio de utilidad de
los microempresarios analizados es del 31% y las lineas mas rentables recaen sobre: Autolujos,
joyeria y relojeria, plasticos, azulejos y baldosas y vajillas y porcelana. El Grafico 48 demuestra

la concentracion de los margenes de utilidad por intervalos de clase.
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Grifico 46: Porcentajes de utilidad en la comercializacion de productos y/o servicios
Elaborado por: Autor

4.2.3.3 Respaldo - liquidez.

El patrimonio del microempresario compuesto por sus bienes muebles e inmuebles,
representan el mejor respaldo de liquidez al corto, mediano y largo plazo, que incluso de acuerdo
al bien, en el tiempo van ganando mayor precio comercial, por tales motivos se preguntd sobre
estas propiedades, cuyos resultados indicaron que el 57% de los encuestados posee vivienda

propia, el 48% tiene vehiculos, el 6% maquinaria y equipo y el 3% han adquirido terrenos ( Grdfico
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Grdfico 47: Patrimonio microempresario
Elaborado por: Autor
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Resulta consecuente, indagar sobre la cultura gestion de riesgos sobre el patrimonio, a
través del uso de polizas de seguros, frente a lo cual se necesita impulsar fuertemente la cultura
de prevencion y transferencia de riegos, ya que el 71% de los microempresarios sefialaron que no
utilizan seguros, para proteger el negocio y sus bienes, ante cualquier imponderable o siniestro
(Grdfico 48). De los gerentes/propietarios que han contratado seguros para sus bienes (28.81%),
han esgrimido que es necesario, para proteger su negocio, y los que no tienen, han mencionado

que no necesitan, quisieran mayor informacion y que consideran que sus costos son altos ( Grdfico

49).
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11.5.1 Razones para una poliza de seguros

Grdfico 49: Razones para contratar una poliza de seguros

Grdfico 48: Poliza de seguros para los bienes del microempresario bl s St

Elaborado por: Autor

Otra fuente de recursos, es el crédito tributario, cuando el IVA pagado es mayor que el
IVA cobrado, el SRI tiene la obligacion de devolver el exceso o de cruzar el valor en los siguientes
meses; sin embargo, solo el 17% contestd que si hace uso del crédito tributario; quedando
descubierto el 83% de los microempresarios (Grdfico 50), de los cuales el 64.97% no conoce

adecuadamente esta alternativa, razon por la cual no han aplicado (Grdfico 51).
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Grifico 50: Uso crédito tributario
Elaborado por: Autor

Porcentaje

60

20

[64,97%)

(24 86%|

s 1,13%] 0,56% [113% r-m
U T 1 1 1 1 1 T
Comprar  Es parte de Evitar No conoce Noes Pagar NR

mercaderia  mi dinero tramites
11.3.1 Motivos de uso

necesario  impuestos

Grdfico 51: Aprovechamiento del uso del crédito tributario
Elaborado por: Autor

Una decision que hay que ejercitarla en la administracion de los recursos de la

microempresa es la de separar los que corresponden al negocio de las finanzas personales, ante

tal interrogante los resultados del estudio arrojaron que el 69.49% gestiona independiente los

recursos de la microempresa, para un mayor y mejor control (Grdfico 52) acreditando un cambio

significativo de la forma de manejar sus negocios, respecto a lo que la USAID (2005) revelo, que

tan solo 11.5% de los microempresarios separaban los recursos de sus negocios con los de sus

gastos familiares y personales.

Asi

Grdfico 52: El microempresario separa sus finanzas personales de las del negocio

Elaborado por: Autor
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Cerrando el analisis se escudrind el ahorro en la gestion del microempresario, en
relacion a lo cual el 61.58% respondieron que si ahorran, porque consideran un respaldo frente a
cualquier necesidad apremiante que aparezca en el futuro o para invertir (Grdfico 53), esta realidad
es diferente y mejor a la identificada por la USAID (2005), tiempo en el cual solo el 28% de los
encuestados ahorraba. A nivel macro y perfectamente aplicable al empresario el BID (2015),
subraya que la inversion en América Latina y el Caribe debe aumentar, a fin de alcanzar

crecimientos del PIB positivos y esto en cierta parte se puede lograr con el ahorro nacional.

Osi
Ono

Grdfico 53: Ahorro del microempresario
Elaborado por: Autor

La frecuencia de ahorro mas tipica es la mensual con un 47.46%, también destinan
recursos para este cometido un 9.04% trimestral (Grafico 54). El valor ahorrado oscila entre $40

y 300 principalmente, escenario en el que se involucran el 67.4% de los microempresarios ( Grdfico
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Grdfico 55: Valor en dolares ahorro microempresario
Elaborado por: Autor

Grdfico 54: Cada qué tiempo ahorra el microempresario
Elaborado por: Autor
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Propuesta de metodologia de negocios

1 Generalidades

Para esbozar la propuesta de una metodologia de negocios, se utiliza el modelo de canvas
de Osterwalder y Pigneur (2010) en el que se anotan los insumos, para formular una
recomendacion a través de un conjunto de condiciones en que una microempresa dedicada al
comercio del DMQ, debe gestionarse desde la perspectiva de la cadena de valor (Porter, 2013) a
fin de crear, entregar y capturar valor en los productos y/o servicios que se confeccionan y se
comercializan, para conseguir resultados adecuados; es decir un aporte a la sociedad, ingresos
convenientes y dignos y a mantenerse en el tiempo. Por supuesto con posibilidades de crecer,
generar empleo y sin descartar la migracion a otros segmentos con son los de la manufactura y la

de servicios, en los cuales se pueden generar mayores y mejores propuestas de valor.

La metodologia que se utilizara sera la de identificar las actividades mas relevantes en la
gestion de las microempresas, que surgieron en la aplicacion de le encuesta, que por sus resultados
merecen un analisis y una busqueda de medios para crear, fomentar y potenciar en favor del
desempeiio de la microempresa de comercio del DMQ. Ademas los criterios mencionados, tendran
su soporte teorico en funcion de los autores de la literatura estudiada en capitulos anteriores y

durante el desarrollo del presente estudio. En este escenario, el microempresario se transforma en
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el elemento clave al adquirir la responsabilidad de dirigir su empresa de manera formal y en lo

posible técnica.

Por otro lado, pese a los dos polos que sefala la revista América Economia de julio 2016,
en donde se revela que de acuerdo al Global Entrepreneurship Monitor Ecuador 2015, Ecuador es
el pais con la Tasa de Emprendimiento Temprana (TEA), mas alta entre los paises de América
Latina y el Caribe (33.6%), han encontrado que quienes emprenden estan tratando de resolver un
problema de falta de ingresos y eso hace que el emprendimiento se dé por necesidad. Ademas los
autores del articulo en la misma revista, manifiestan que El Global Innovation Index 2015 Report,
ubica a Ecuador en el puesto 119 de 145 paises del listado, superando unicamente los indices de

Venezuela y Nicaragua.

Asimismo, la misma revista comenta que el ecuatoriano es un emprendedor de imitacion y
por eso resuelve el problema rapido, como con los restaurantes. De otra parte Guido Moreno de la
ESPOL en la misma revista, asegura que en un sector como el comercio, innovar es dificil y mucho
mas alcanzar mercados internacionales. Sefiala que la internacionalizacién de los negocios en el
pais es baja. Sin embargo, la microempresa de comercio representa la mayoria de las
microempresas existentes en pais y son parte importante y necesaria de la economia urbana; por
lo tanto, merece el estudio de esta dimension, a fin de insertarlas en un escenario de una eficiente

y dindmica gestion tendente a desarrollarse y a crecer.
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La presente investigacion ha sido desarrollada con enfoque en el lienzo de canvas de

Oserwalder y Pigneur (2010), por lo tanto, para mantener la perspectiva, la propuesta de

metodologia de negocios ha sido también realizada bajo el mismo enfoque, ciertas variaciones

que se ha considerado conveniente para el segmento de la microempresa dedicada al comercio

del DMQ. El Cuadro 7 ilustra lo senalado.

2.1 Asociaciones clave
(AsC)

Proveedores
Asociacion de
comerciantes
Camara de la
microempresa
Camara de comercio
Universidad
Gobiernos locales:
Instituto de la Ciudad,
Conquito

Instituto de economia
popular y solidaria
SFN

Policia Nacional
Comunidad

2.2 Actividades clave
(AC)

Capacitacion y desarrollo
Investigacion

Gestion de seguridad y
salud ocupacional
Gestion de riesgos
Inclusion financiera

2.3 Recursos clave
(RC)

Talento humano
Financiero

Plan de negocios

TIC's: Banca Electronica,
informacion y redes
sociales

Marco regulatorio
Seguridad

2.4 Propuesta de valor
(PV)

Calidad en servicio y
atencion

Precio - calidad
Variedad y disponibilidad
Merchandising

Soporte y asesoramiento
Ambientes acogedores
Acceso

Comodidad

2.5 Relacion con el
cliente (RC)

Personalizada y directa

Redes sociales
Comercio electronico

2.7 Segmentos de
mercado (SM)

Mercado masivo
Todo publico
Perfil del mercado

2.6 Canales
©

Punto de venta
Comercio electronico

2.9 Estructura de costos
(EC)

Costos fijos y variables
Control de la utilidad
Reduccion de costos

2.8 Flujo de
(FI)

ingresos

Ventas giro principal

Ventas productos y/o servicios complementarios

Patrimonio

2.10 Administracion y finanzas

Investigacion
Gerencia y administracion

Control y seguimiento

Metodologia de negocios, planeacion, contabilidad y finanzas, calidad total, cadena de valor

Cuadro 7: Lienzo de canvas de Osterwalder y Pigneur (2010) y esbozo de la metodologia de negocios, con las interrogantes a las

se pretende responder con este aporte, preguntas que fueron tomadas y modificads de Banchieri (2013)
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2.1 Asociaciones clave

Siendo el microempresario practicamente uno de los principales canales de
comercializacion de los productos y/o servicios de las empresas grandes nacionales,
transnacionales y multinacionales al usuario final, su relacion proveedor — cliente debe ser sélida,
fundamentada en los compromisos y la confianza, para que esto suceda el microempresario,
buscara de acuerdo a su giro comercial, su ubicacion y caracteristicas del mercado, los mejores
proveedores por los productos y marcas que ofrecen; asimismo es importante el precio, la calidad
y garantia, las lineas de crédito que facilite el proveedor, la variedad y disponibilidad de productos,

atributos éstos de los mas puntuados procedentes de la encuestada administrada.

En este orden, es conveniente sefialar que la investigacion y desarrollo que las empresas
grandes realizan en innovacion o creacion de nuevos productos, debe ser capitalizado por la
microempresa a fin de ofrecer novedades que solucionen las necesidades en funcion de los gustos
y preferencias del cliente; en ese sentido, es elemental mantenerse a la vanguardia. Igualmente, es
necesario, acordar con el proveedor capacitacion y apoyo en el punto de venta. En definitiva los
proveedores, describen Kotler y Armstrong (2001) son un eslaboén importante del “sistema de
entrega de valor” general de la empresa a clientes. Ellos proporcionan en el caso de la

microempresa en estudio, los productos a ser comercializados hacia el usuario y consumidor final.
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Frente a la exigua agremiacion, factor que puede provocar ciertos niveles de aislamiento
y exclusion de la economia y de los beneficios de la organizacion e integracion, es pertinente que
se active esta tarea, a través de la cual las asociaciones de comerciantes y la camaras de
microempresarios convoquen y motiven a los gerentes/propietarios a formar parte de estos
organismos, cuyos roles son de soporte, apoyo y representatividad; no obstante, conseguir la
adhesion es responsabilidad de los dirigentes o lideres de estas instancias. Organizados como tal,
es prioritario preparar planes de accion en funcion de la identificacion de problemas, necesidades
y aspiraciones de sus miembros, definir actividades y responsables, dotar de recursos, ejecutar y

evaluar los resultados.

Dentro de los beneficios que se pueden gestionar estan, entre otros, por ejemplo: Mejores
y mayores negociaciones con los proveedores, traducidas en mejores precios y condiciones, lo
que ayudard a incrementar la rentabilidad y sostener la marcha de los negocios; asimismo seria
interesante acceder a programas de salud para el socio y su familia por intermedio de casas de
salud publicas y privadas, otro imperante es conseguir seguros de salud, seguros de vida, seguros
para afrontar siniestros tanto en la microempresa como en los hogares, seguros para los inmuebles,
fomentando acercamientos y cerrando buenas negociaciones con las instituciones que brindan
estos servicios. Del mismo modo se puede implementar planes de ahorro para: Vivienda,

educacion, vehiculo, infraestructura para el negocio, Etc. con la banca o asociaciones.

También, desde la agremiacion se puede generar un valioso activo que es la automatizacion

de la informacion de las microempresas, soportada en grandes bases de datos, que es parte de la
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inteligencia del negocio, el almacenamiento de datos operacionales (Conquito, 2008), buscando
apoyo en la empresa publica y privada, en donde la universidad juega un papel preponderante. El
proposito seria integrar las TIC’s en las operaciones de los negocios, para dirigir con mayor certeza
las empresas e interactuar con la comunidad y le medio ambiente, tal situacion empujara hacia la

inclusién tecnologica, econdmica y financiera.

Por otra parte la Camara de Comercio de Quito, se pueden concretar convenios de
capacitacion y asesoria en areas de gestion de empresas, dirigidos hacia el segmento, pues su
Centro de Estudios del Comercio, posee la experiencia, la capacidad e infraestructura para este
cometido. Ademas la institucion presta su ayuda como centro mediador en la resolucion de
conflictos de sus afiliados con los agentes econdomicos y sociales que se interactua regularmente.
En este mismo orden, es preciso que la microempresa se acerque mas al Municipio del DMQ,
para conseguir soporte; en ese sentido, estan el Instituto de la Ciudad y Conquito, cuyas misiones
son la investigacion y el desarrollo urbano y el apoyo al emprendimiento productivo,

respectivamente.

Igualmente, es importante romper el paradigma del insuficiente acceso al financiamiento
de la banca, esto pasa por el problema de informalidad de la microempresa, inadecuada gestion de
los negocios, insuficiente informacion y anélisis del riesgo del SFN*!. Agremiados los

microempresarios, pueden conseguir mejores alternativas de financiamiento de las entidades

31 EI SFN, conforma las instituciones bancarias y financieras controladas tanto por la Superintendencia de Bancos,
como por la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria (Cooperativas de ahorro y crédito).
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especializadas en el microcrédito un adecuado asesoramiento econdmico y financiero, para obtener
recursos de acuerdo a un estudio previo en funcion de las reales necesidades del cliente y capacidad
de pago, para evitar el sobreendeudamiento. Todo esto en un marco de negociacion, siguiendo lo
que recomiendan Fisher, Ury y Patton (1993) centrandose en opciones de mutuo beneficio,

buscando la mejor alternativa de un acuerdo negociado (MAAN).

2.2 Actividades clave

Los bajos niveles de capacitacion se han reconfirmado respecto a los resultados del censo
econdmico INEC — 2010, la mayor parte de los microempresarios tienen solo estudios
secundarios, los colaboradores la mayoria son no profesionales, para el gerente propietario esta
necesidad no es una prioridad, por lo tanto es un problema critico, que incide directamente en la
direccion de la microempresa, ademas que individualmente el costo de capacitarse resulta oneroso,
Ante tal condicidn, los gremios tienen la responsabilidad de liderar el cambio, conjuntamente con
la empresa publica, privada y la universidad, concretando capacitaciones en funciéon de un
levantamiento de necesidades y plan programatico, muchos eventos podrian no tener ningin costo

y otros podrian facilitarse a costos preferenciales.

Los gobiernos centrales, seccionales y locales, han promulgado leyes, han creado y
fortalecido instituciones, orientadas a brindar soporte y control para los agentes economicos y parte

de ellos son los microempresarios; entonces se puede asistir por ayuda al Servicio Ecuatoriano de
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Capacitacion Profesional (SECAP), al Instituto de la Ciudad, Conquito, a las diferentes empresas
metropolitanas encargadas de velar por el cumplimiento de las normas en la economia urbana. Por
otro lado, la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, dispone del Instituto Nacional de
Economia Popular y Solidaria, el mismo que dentro de mision el eje principal es la capacitacion y
consultoria a los agentes econémicos del sector, fomentando la asociatividad. En ese escenario, si
las iniciativas son inclusivas, productivas y sustentables hasta se pueden conseguir recursos para

el fortalecimiento y creacion de emprendimientos.

En definitiva la capacitacion y el aprendizaje, deben formar parte de un modo de vida, en
donde el requisito fundamental es el que las organizaciones se abran al aprendizaje (Senge, 2005),
para fortalecer y crear competencias y el caso del microempresario éstas deben dirigirse a
desarrollar sus roles de direccion y liderazgo, partiendo desde el conocimiento de la legislacion

vigente en el Pais; en tal virtud, la adopcion de las TIC’s ayudard a cumplir este proposito.

Si bien es cierto que la microempresa se realiza poco o nada investigacion y desarrollo
(I+D), quizas por el perfil directivo, por su limitaciones y los costos que esto implica; sin embargo,
para cubrir este vacio, se bebe fomentar vinculos importantes con la academia; en ese 16gica, la
CEPAL (2009), enfatiza en que la universidad a mas de cumplir el rol de generadora de
capacidades a través de sus programas académicos, debe capacitar en el uso de las TIC’s, en
herramientas de gestion y administracion de las empresas, en las formas mas modernas y eficientes

de organizar los talleres y los centros de comercializacion en el caso de las microempresas
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dedicadas al comercio y ademas transmitir los nuevos medios y métodos para relacionarse con el

cliente y aprender de €1, ultimo apunte que es relevante para la microempresa en estudio.

La gestion de riesgos es vital para el microempresario, siendo uno de sus atributos el ser
arriesgado, con mucha mas razén hay que conocer, analizar y medir sus implicaciones, para que
de forma reflexionada y consciente se decida evitar, eliminar, mitigar, asumir o transferir sus

efectos; en ese contexto, se presentan los siguientes principales riesgos:

= Seguridad y salud ocupacional, la salud fisica y mental del equipo de trabajo es una
prioridad, para lo cual se tiene realizar los exdmenes médicos ocupacionales, se puede
requerir ayuda a la universidad, las casas de salud publicas, Colegio de Médicos,
igualmente hay que cumplir con los requisitos para los permisos legales que exigen las
empresas publicas y municipio e implementar el plan minimo de prevencion de riesgos,
para lo cual se pude solicitar apoyo a la universidad, a la Camara de Comercio y al
Ministerio de Trabajo. Respecto a las capacitaciones el microempresario puede apoyarse

con los mismos organismos de control. Estos riesgos se mitigan y controlan.

* Financieros, afectan basicamente a los activos corrientes, respecto al efectivo es
conveniente custodiar en caja fuerte, mantener contactos con la policia, avisos de
establecimientos vigilados, cuyo servicio se lo puede gestionar con la Camara de

Comercio, botones de panico adecuadamente funcionales, contadores con alerta de ingreso
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y salida de usuarios, pantallas de monitoreo, de esta manera también custodiamos los

inventarios en percha y en almacén. El riesgo se mitiga.

Riesgos de crédito, la gran mayoria de microempresarios venden de contado, se sugiere

continuar con el mismo esquema. El riesgo se elimina.

Riesgos de liquidez, implementar planificacion de pagos y cobros y realizar un
seguimiento apretado de compromisos de pago a fin de que los movimientos se concreten
en las fechas programadas, revisar permanentemente los flujos de efectivos y saldos de
cuenta bancaria. Complementariamente es necesario un manejo eficiente de los

inventarios, asegurando una adecuada rotacion. El riesgo se controla.

Riesgos de fraude y robo, informarse e ilustrarse sobre el lavado de activos, la Camara
de Comercio suele brindar charlas gratuitas. Respecto a los robos, apoyarse con la Policia,

suelen facilitar capacitacion. El riesgo se mitiga.

Laborales y tributarios, es importante cumplir al 100% con estas obligaciones en los
montos y fechas sefialados. Apoyarse en el Colegio de Contadores de Pichincha. El riesgo

se elimina.
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= Legales, puede aparecer eventualmente, el manejo responsable, diligente y transparente
de la microempresa, mitiga el riesgo, si aparecen apoyarse en la universidad, camara de

comercio, Colegio de Abogados de Pichincha. El riesgo se controla.

= Patrimonio, robos, hurtos, desastres naturales, es conveniente contratar seguros para los

bienes a través de las empresas del medio. El riesgo se transfiere.

= Ambientales, es una obligacion actuar consecuentemente con el medio ambiente y la
comunidad, teniendo instalaciones en buen estado, utilizando los servicios de agua, luz y

= teléfono responsablemente, un manejo adecuado de la basura. El riesgo se controla.

Estas recomendaciones ayudaran a que las microempresas funcionen con normalidad,
productividad, generando rentabilidad y una economia que le permita vivir dignamente a su

gerente/propietario, su hogar y a su dependientes en caso de tenerlos.

La otra actividad clave, es la inclusién financiera que segun el Microscopio Global 2015 de
la Economist Intelligence Unit, la coloca como una de las mas grandes prioridades de la agenda
de desarrollo sostenible mundial. En tal sentido, subraya la entidad que la inclusion financiera
implica el acceso de una gama amplia de productos financieros, principalmente hacia la poblacion
tradicionalmente subatendidas o excluidas (familias mas pobres y MIPYMES), mecanismos de

ahorro, sistemas de pago y los microseguros para el desarrollo econdmico, han recobrado gran
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importancia en los tltimos afos, sefiala el informe. Acotar que Ecuador dentro de los 55 paises
evaluados, ocupa el puesto 20 con 51 puntos, 3 puntos mas que el afio 2014. Los de mejor puntaje

son Peru, Colombia y Filipinas y el pais de menor puntaje es Haiti.

Por otro lado, el Banco Central del Ecuador (BCE) (2012), menciona la correlacion que existe
entre el mayor acceso a servicios financieros y el crédito, acotando las consecuencias favorables
de la inclusion creacion y expansion de pequefios negocios, generacion de fuentes adicionales de
ingreso, inversion en actividades productivas de segmentos de bajos recursos y una mejor calidad
de empleo; no obstante, el mismo estudio, remarca que estos esfuerzos no estan exentos de riesgos,
ya que el acceso a mas servicios financieros sin una cultura financiera y de ahorro adecuada, podria

conllevar al sobre endeudamiento, causa de crisis profundas en las economias familiares.

En esa perspectiva, todavia existe una brecha significativa por cerrar, siendo tarea del gobierno
central y sus instituciones de apoyo mejorar el marco regulatorio para el mayor acceso a los
servicios financiero; sin embargo, desde el otro lado, el de los usuarios y en este caso de los
microempresarios, duefios de un mejor perfil directivo, con la asociatividad como base de su
gestion, se puede aportar en este proceso, a fin de llevar propuestas de insercion financiera, para
aprovechar de los beneficios del SFN y provocar crecimiento y desarrollo en el sector de la
microempresa apuntalado en el fomento a la produccion y comercializacion de productos y/o

servicios, que demanda la comunidad.
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2.3 Recursos y medios clave

El equipo de trabajo, liderado por el gerente/propietario, en funciéon de una estructura
organizacional basica, donde sus funciones y responsabilidades sean claras y definidas, en un
escenario de comunicacion, reconocimiento y entrenamiento, aportara a la buena administracion
del negocio. Es importante, que manejen datos e informacion del negocio y su entorno,
comprendan la coyuntura econdmica, sean amigables con las nuevas tecnologias y desarrollen un
pensamiento estratégico, de sostenimiento de la empresa, este es el perfil que las empresas en
general buscan actualmente de acuerdo a la firma Capabilia con sede en EE.UU>? y por supuesto

la microempresa no puede quedar fuera de este contexto.

El recurso financiero, que proviene del ahorro, de la venta de algin bien mueble o inmueble
o de un crédito es el medio que permite adquirir los bienes o servicios para la asignacion de los
mismos a la actividades de implementacion y/o operacion de la microempresa. La mision es
recuperar la inversion y obtener una rentabilidad sobre esta, aqui es donde entra en juego el plan
de negocios como herramienta indispensable de gestion, el cual establece la ruta de accion del
microempresario, incluso en una microempresa existente es necesario relevar la mision, vision,
objetivos, metas, recursos, mercado, flujos, presupuestos en un plan de negocios, en el formato

mas basico y elemental ya es valioso y util sobretodo.

32 Revista Lideres (2016, 28 de julio). Las empresas buscan hoy cuatro destrezas especificas. Recuperado en agosto
05 de 2016. Disponible en http://www.revistalideres.ec/lideres/empresas-destrezas-profesionales-tecnologia-
talentohumano.html.
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Las TIC’s, se han transformado en la base de las actividades cotidianas y productivas,
conforme a la los resultados de la encuesta la mayoria de los microempresarios dispone de internet
y computadora, escenario favorable, que corroboran las tendencias de la Encuesta Nacional de
Desempleo y Subempleo (ENEMDU, 2010 — 2013) del INEC respecto a las familias. En lo que
corresponde al microempresario es necesario el uso dela internet para autocapacitacion, tramites
legales, laborales y tributarios por internet. Asimismo es un imperativo el uso de la banca
electronica para pagos, transferencias y tramites bancarios para evitar riesgos, mejor uso del

tiempo y mayor enfoque en dirigir el negocio.

Es menester seguir impulsando un marco regulatorio y acondicionamiento, que impulsen la
produccion y comercializacion de bienes y servicios, que constituyan ofertar de valor, que protejan
la produccion nacional, que faciliten la internacionalizacion; sin embargo, también es necesario
que vengan productos y servicios de otros paises, a competir en un marco de posibilidades, la
microempresa no deberia ser una respuesta desesperada por combatir el desempleo y la pobreza,
sino una respuesta al emprendimiento por oportunidad, por iniciativas innovadoras, por creacion
de soluciones en donde la investigacion, el conocimiento y el ingenio converjan y apoyen el

crecimiento y desarrollo de la comunidad del DMQ y del Ecuador.

Es importante recalcar, la evidencia empirica del BM (2012) respecto a los resultados
cuantitativos y cualitativos de su estudio demuestran que las politicas publicas pueden ser
instrumentos eficaces a la hora de reducir la informalidad. De todas formas, esto no es tarea solo

de los gobiernos centrales y locales, sino de todos los agentes involucrados, situacion en la cual el



169

microempresario es el mas interesado, que tiene en el mecanismo de asociatividad la fuerza para

participar activamente en la economia del Pais.

Finalmente, es inevitable abordar como un requisito para este acondicionamiento la seguridad
ciudadana, aunque las instancias publicas han realizado importantes esfuerzos en el marco legal,
en la asignacion de recursos para combatir este problema social y de hecho se ha conseguido
reducir los indices, no ha sido suficiente, es que el problema es complejo, hay muchos factores que
indicen; de cualquier manera, se necesita entregarle a la ciudadania y los establecimientos
comerciales mayor seguridad. Una vez mas no solo es tarea de las instancias publicas, el
empresario y la ciudadania son los mas interesados y se deben tomar las medidas preventivas y de

precaucion pertinentes para mitigar los riesgos que entrafia la inseguridad.

2.4 Propuesta de valor

Dentro de la amplia gama de productos que se comercializa, la propuesta de valor del
microempresario y de acuerdo a las caracteristicas del mercado, puede focalizarse en los atributos
que consideraron mas importantes en la encuesta: El precio, calidad y garantia y el servicio,
debiendo establecer una adecuada relacion entre precio y calidad, si perder la perspectiva del
propo6sito de solucionar problemas, necesidades y deseos del cliente. Osterwalder y Pigneur

(2010), mencionan otros atributos que agregan valor como la novedad, que normalmente se
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relaciona con la tecnologia, los disefios también son inyectores que incrementan ventas; entre otros

ademas los autores acotan, la reduccion de riesgos, la accesibilidad, la comodidad y la utilidad.

En relacion al servicio, el cliente aprecia una atencion personalizada, amable, servicial y
llena de empatia; dependiendo del producto hay clientes que valoran mucho el asesoramiento y
soporte. [gualmente, en este segmento de la microempresa, es valioso trabajar en conjunto con los
proveedores en actividades de trade marketing como promociones, degustaciones, impulsaciones,
presentaciones, publicidad en el punto de venta, exhibidores, espacios a fin de dar una respuesta
eficiente al consumidor para conseguir mayor rentabilidad y ajustes de costos (Schnarch, 2013);
esfuerzos sefnalados que deben complementarse con actividades de merchandising, cuyo proposito
fundamental es logran la mejor exhibicion en el punto de venta. Todos estos aditamentos,

posibilitaran ambientes acogedores y experiencias agradables para el cliente.

2.5 Relacion con el cliente

La relacion comercial que predomina es la personalizada y en el punto de venta; sin embargo,
se puede adoptar y potenciar el uso del correo electronico y el comercio electronico, este ultimo
es un medio que va alcanzado mucha fuerza en la venta de aparatos electronicos, libros,
suplementos alimenticios. Esta relaciones se utilizan para captar clientes, fidelizar clientes con el

proposito de elevar volumenes de ventas e ingresos (Osterwalder y Pigneur, 2010). Ademas se
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considera adecuado mencionar en este orden el marketing digital y las redes sociales, esas

herramientas ayudan a preparar e implementar campaifias de mercadeo.

2.6 Canales

Siendo los canales los medios a través de los cuales la empresa se comunica con el cliente, en
la microempresa el canal de comercializacion es el mas basico; aunque quiza uno de los mas
potentes, que es punto de venta; este contacto directo, de entre otros beneficios cumple las
funciones de dar a conocer los productos y/o servicios que la empresa oferta, ayudar a los clientes
a evaluar la propuesta de valor de una empresa (Osterwalder y Pigneur, 2010). El comercio
electronico también se es considerado como un canal de comercializacion, mismo que se utiliza

escasamente; no obstante, la tendencia es volverse una buena opcion.

2.7 Segmento de mercado

En un medio altamente competitivo, las ventas de las microempresas, son a un mercado
masivo, es decir al piblico en general. Sin embargo, los mercados se refieren Kotler y Armstrong
(2001) a que los mercados consisten en compradores y los compradores difieren en uno mas
sentidos, por eso acotan que la diferencia podria radicar en sus deseos, recursos, ubicacion,

actitudes de compra o practicas de compra. De tal manera que el gerente propietario, en algin



172

nivel, debe realizar segmentacion del mercado, ya que segun Kotler y Armstrong (2001), las
empresas dividen mercados grandes y heterogéneos en segmentos mas pequefios a los que se puede

llegar de manera mas eficaz con productos y servicios adaptados a sus necesidades singulares.

2.8 Flujo de ingresos

La fuente principal de ingresos, es la de las ventas de la microempresa, que esta compuestas
por los ingresos de las ventas de los productos objeto de su giro principal del negocio; sin
embargo, de acuerdo a las necesidades del mercado, se puede ofrecer, productos
complementarios, que se relacionen con las actividades comerciales, incluso se puede ofrecer
servicios, es el caso de una libreria y papeleria, que disponen de centros de copiado,
computadoras para el uso de internet y aplicaciones, cabinas telefonicas, recargas de celulares,
Etc. Es importante identificar estas fuentes de ingresos que complementen el giro, para

maximizar el flujo de ingresos.

2.9 Estructura de costos

La estructura de costos de la microempresa de comercio, involucra fundamentalmente a los
costos fijos, aunque Ross et al. (2006), advierte que en el largo plazo todos los costos de la
empresa son variables, aunque podrian clasificarse en funcion de la cadena de valor de Porter

(2013), donde contempla logistica de entrada, operaciones, logistica de salida, mercadotecnia
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y ventas y servicios. Es decir es recomendable clasificar en funcion de algin criterio. En ese
marco, es importante definir que en la metodologia de negocios de la microempresa del
segmento estudiado, la estructura que se adapta es la de seglin costes (Osterwalder y Pigneur,
2010); cuyo proposito es reducir costos tanto como sea posible, sin deteriorar la calidad y

servicio al cliente, para obtener margenes de utilidad adecuados, sobre la inversion realizada.

2.10 Administracion y finanzas

Las actividades de administracion y finanzas, son transversales, su eficiencia mucho dependera
de la capacidad del gerente/propietario, por tal razon un imperativo, alcanzar una cultura con varios
matices como la investigacion del entorno del negocio y mercado, de capacitacion y aprendizaje,
financiera en donde el ahorro, manejo adecuado de costos, riesgos, cumplimiento de obligaciones
legales, tributarias y patronales, sea un denominador comun. Por otro lado es pertinente reiterar el
valor del manejo de las TIC’s, del pensamiento emprendedor e innovador, y por supuesto la
responsabilidad con el medio ambiente a través de la gestion adecuada de recursos, por ejemplo,

servicios basicos, la basura, vehiculos, Etc.

Ya en el plano técnico, es necesario incorporar la planificacion como herramienta
imprescindible en la microempresa, dentro de ésta se encuentra el plan de negocios. En tales
circunstancias es necesario que el gerente/propietario, se apoye incorporando la contabilidad en su

negocio, aunque se ha revisado que no es obligatorio; no obstante, eso no prohibe, por lo tanto los
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microempresarios que su preparacion posibilite realizar esta actividad enhorabuena; sino se puede
contratar los servicio se un contador y para que el costo no impacte en su estructura, reunirse entre
varios microempresarios, que mejor si es a través de una asociacion constituida formalmente,
contratar los servicios de este profesional, para disponer de informacion valida y completa del

negocio, asi se la toma de decisiones sera acertada y de mejor calidad.

Instituir la calidad total y esto no quiere decir implementar una ISO 9001 — 2008, sino dirigir
bajo los postulados basicos de la norma, con enfoque a la satisfaccion del cliente y cumplimiento
de los requisitos, en una relacion de cliente-proveedor, un eficiente gestion de recursos a través de
controles e indicadores, en un escenario de mejora continua (INEN, 2008) y enfoque sistémico.
En ese sentido el microempresario podria escoger en gestionar con el modelo canvas de
Osterwalder y Pigneur, la cadena de valor de Porter o las perspectivas de Norton y Kaplan, sin ser

esta sugerencia una camisa de fuerza; no obstante hay que evidenciar una gestion empresarial.
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Capitulo V: Conclusiones y recomendaciones

5.1 Conclusiones

5.1.1 Objetivo central.

A pesar de que las microempresas constituyen la base de la economia urbana, existe
insuficiente investigacion y aportes al respecto; por tal razon se ha caracterizado y propuesto una
metodologia de negocios, que implementada podria impulsar el desarrollo de este segmento de la
economia nacional, aunque a nivel latinoamericano organismos internacionales si han realizado
estudios técnicos e interesantes relativos a las MIPYMES principalmente; no obstante, el segmento

merece mayor atencion y una mejor articulacion de esfuerzos.

5.1.2 Objetivos especificos.

* En relacién a la caracterizacion de la gestion de la microempresa de comercio del DMQ,
se concluye que se desenvuelve en un escenario de aislamiento con los principales actores
sociales, como: Camara de microempresarios, asociaciones de comerciantes, camara de
comercio, instituciones publicas y privadas y la universidad; sin embargo, se genera cierta

vinculacion con los proveedores y el SFN, evidencidandose mas la primera que la segunda.
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De otro lado, a pesar de que se evidencio indices altos de cumplimiento de permisos
legales, obligaciones tributarias y patronales, lo que provoca en gran parte un efecto
positivo del control gubernamental; sin embargo, en la gestion empresarial la mayoria se
maneja en funciéon de habitos de gestion y no precisamente de normativas y politicas
disenadas formalmente para la microempresa. Se ha ratificado la ausencia de capacitacion

lo que deriva en limitaciones de habilidades directivas.

La oferta de productos es de una variada gama, con una participacion mayoritaria de
viveres y alimentos, librerias, papelerias y bazares, farmacias, restaurantes y prendas de
vestir, cuyo comercio se desarrolla en un ambiente altamente competitivo por la presencia
de muchos negocios, frente a este escenario, los gerentes/propietarios, intentan
diferenciarse y captar clientes por variables como el precio, la calidad y garantia y el
servicio. Ademas, fundamentalmente los productos son comercializados en el punto de

venta y su mercado es masivo, para todo publico.

La gestion financiera se fundamenta mas que normativa interna, en politicas y
procedimientos, en habitos de gestion adquiridos por experiencia y sentido comun; sin
embargo, un promedio 45% de microempresarios manifestaron disponer de politicas de
manejo y control de capital de trabajo, compras y crédito y cobranzas. En el ambito de
control de los rubros del capital de trabajo se evidencia un mayor trabajo operativo; no

obstante, la mayoria no lleva contabilidad formalmente. De todas maneras, se observo
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factores positivos en los cuales, la mayoria maneja de forma independiente las finanzas del

negocio y también ahorra.

5.2 Recomendaciones

5.2.1 Objetivo central.

El sector de la microempresa de comercio del DMQ, merece mayor atencion y apoyo, para
impulsar la su formalizacion, inclusion y una buena gestion empresarial; en ese sentido, un factor
favorable es que si existen instituciones publicas y privadas que disponen de recursos y
capacidades para hacerlo, por eso es importante reactivar a los organismos gremiales para que
trabajen en conjuntamente, en un ambito de focalizacion de intereses colectivos y no particulares,
escenario en el que un requisito indispensable es una agenda planificada y una eficiente

articulacion de esfuerzos. La relacion debe ser “ganar-ganar”.

5.2.2 Objetivos especificos.

* Frente al aislamiento con los principales actores sociales, se recomienda desplegar un plan
de insercion, en el que las camaras de microempresas y las asociaciones de comerciantes
deben liderar el proceso, apoyados en un fuerte apoyo gubernamental central y local, en

donde el primero aporte con regulaciones tendientes al desarrollo de las microempresas y
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los gobiernos locales con capacitacion, difusion y control; la universidad con la
potencializacion de destrezas directivas e investigacion y desarrollo. E1 SFN, con la oferta
de productos y/servicios de acuerdo a una demanda real del sector a precios adecuados,

acompanados de educacion financiera y seguimiento.

En relacion a la oferta de productos y siendo un mercado altamente competitivo, se
recomienda, diversificar la oferta de productos y/o servicios en el punto de venta,
desarrollar estrategias de trade marketing y merchandising conjuntamente con el apoyo de
los proveedores, y entregar al cliente un servicio y atencion de calidad total. Los
protagonistas de estas actividades deben ser los mismos microempresarios, los
proveedores, los gremios y el gobierno local a través de sus instituciones de apoyo como

son el Instituto de la Ciudad y Conquito.

En la gestion financiera, se recomienda implementar la contabilidad como herramienta de
informacion y gestion, normar politicas y procedimientos, gestionar riesgos de seguridad
y salud ocupacional, como también riesgos financieros y de patrimonio. Lo mencionado
toma importancia relevante ya que intentar afrontar los riesgos sefialados podrian ocasionar
crisis econdmicas y financieras que dejarian fuera del sector a la microempresa con las

consecuencias de desempleo y pobreza.
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Apéndice A: Cuestionario para encuesta al microempresario del DMQ

.
: Secretaria Nacional
4 ? de Educacion Superior,

uNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
INNOVACION PARA LA EXCELENCIA

Ciencia, Tecnologia e Innovacion

ENCUESTA AL MICROEMPRESARIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO(DMQ)

PROMETEO

N

~

Recolectar nformacion de la gestiéon administrativa, financiera y comercial del microempresario del DMQ a fin de
OBJETIVO o : 5
formular una propuesta que ayude al desarrollo y crecimiento de sus negocios, por lo que se agradece su colaboracién.

1. DATOS GENERALES

1.1 Ubicacion geografica 1.2 Nombre de la microempresa 1.3 RUC de la microempresa 1.4 Nombre del microempresario
Norte |CentroSur Valles
1 2 3 4
i N 1.9 No. De colaboradores(Incluye
1.5 Edad 1.6 Género |1.7 Local 18 Adins de actividad )
M F Propio Arl(‘;nda Prestado
0 1 0 1 2
2. DIRECCION Y ALIANZAS
5
2.1 Tiene socios que han aportado con capital al negocio? SOI N10 2.1.1 Porqué?
2.2 Numero de proveedores que dispone?. L1 255 b1 Sl dn 1
1 2 3 4
2.3 Bajo que atributos selecciona a sus Precio Cahdad’ ¥ |Tenpos do Cercania Crédito ,Vanedéfi y Otro
garantia |entrega disponibilidad
proveedores?
1 2 3 4 5 6 Z
Camara de| Cémaradela Camara de |Asociaciéon de ot Ni
2.4 Pertenece a alguna organizacién gremial? Artesanos | Microempresa [ Comercio | Comerciantes ra Tguna
1 2 3 4 5 6
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Camara de Camara de la Cémara de

Asociacion de

2.5 Oué instituci 1 . L .
Qué ln.S,I ciones .e an)yan Artesanos Microempresa  |Comercio Comerciantes Conquito | Universidad Otra  [Ninguna]
en formacion y capacitacion?
1 2 3 4 5 6 7 8
Si totalmente 'Shln ‘ No planifica
2.6 Planifica las actividades de su negocio? — — parcia mente
<1 afio [> 1 afio 2 1
4 3
Si totalmente| Si parcialmente No
2.7 Comunica las actividades principales de su negocio a sus colaboradores? ! totalmente) 5P comunica
3 2 1
2.8 Su proposito es mantener el negocio en el largo plazo? il I\;o No iabe
2.9 Cual fue el valor de sus ventas mensuales promedio afio 2015? $
2.10 Cual fue el valor de sus ventas mensuales promedio afio 2014? $
2.11 Cuantos clientes en promedio mantuvo en el afio 2015?
2.12 Cuantos clientes en promedio mantuvo en el afio 2014?
2.13 Considera que el afio 2015 respecto al afio 2014 fue: M?or Igg al Pt;or
2.14 Considera que el afio 2016 sera: Me;Jor Ig121 al Peior
3. GESTION DEL TALENTO HUMANO
. . . . i Si ialment i
3.1 Indique si sus colaboradores tienen contrato de trabajo St total3mente 1parc1a2 ente 1No dlslpone
. arcialm ;
3.2 Indique si sus colaboradores estan afiliados al IESS St total}mente Slparmz ente 1No dlslpone
3.3. Dispone de una estructura organizacional? (Organigrama) St total3mente St parm;]mente No dlslpone
3.4 Dispone de funciones y responsabilidades para sus colaboradores ? Si tota;mente St parc1a21mente No dlslpone
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Superior o . L .
3.5 Cual es el nivel académico del gerente propietario? Posgrado Técnica Secundaria Primaria Ninguna
5 4 3 2 1
3.6 Realiza el gerente/propietario alguna actividad complementaria a la del Si No 3.6.1 Qué actividad?
negocio? 1 2
3.7 Entrega algin incentivo econémico por cumplimiento de objetivos o buen Si No
desempefio a sus colaboradores? 1 2
3.8.1
Profesional | 3.8.2 Técnico 3.8.3No
3.8 Cual es el nivel académico de sus colaboradores? (Niimero) con titulo con titulo profesional
superior

; . o
3.9 Capacita a sus colaboradores? Sll I\;O $3'9'1 Cudnto gasta al afio’
3.10 En que areas del conocimiento le gustaria capacitarse?
3.11 Comparte actividades fuera del lugar de trabajo con sus Si No 3.11.1Cudles principalmente’]
colaboradores? 1 2
3.12 Realiza actividades para precautelar la seguridad fisica y Si No 3.12.1 Porqué?
salud de sus colaboradores? 1 2
4. FINANCIAMIENTO
4.1 Cudles han sido sus fuentes de financiamiento Banca | Cooperativa [ Familiares Amigos Crédito | Pres tamistas Otro

Proveedores | informales
externo?
1 2 3 4 5 6 7

; 9
4.2 Requiere financiamiento para sus actividades comerciales? Sll I\;O 4.2.1 Para qué

; T o
4.3 Ha tenido dificultades para acceder al crédito? Sll I\;O 4.3.1 Qué dificultad?
5. PLAN DE NEGOCIOS

Si totalmente |Si ialmente | No di
5.1. Dispone de un plan de negocios? L oTTnere |Tpareiahente) O Apone
3 2 1




6. NORMATIVA
Sociedad Sociedad de S?Cledad .Somedad .
. , , _ . . unipersonal |unipersonal sin
6.1 Bajo qué figura legal esta constituido su negocio? constituida hecho con RUC/Rise RUC
1 2 3 4
6.2 Cumple con el pago de sus obligaciones tributarias? St tota3lmente Sip arc12ahnente No dllspone
6.3 Cumple con el pago de sus obligaciones patronales? 51 tota;mente St parc?mente No dllspone
6.4 Dispone de los permisos legales para el funcionamiento de su | Si totalmente [ Si parcialmente| No dispone
negocio? 3 2 1
6.5 Dispone de una politica financiera? St tota;mente Sip arc?mente No dllspone
6.6 Dispone de una politica de compras? St tota3lmente St parc12ahnente No dllspone
6.7 Dispone de una politica de mercadeo y ventas? St tota}lmente Sip arc?mente No dllspone
6.8 Dispone de una politica administrativa y de personal? St tota3lmente St parc12almente No dllspone
6.9 Dispone de una politica de servicio al cliente? Si tota}lmente Sip arc;lmente No dllspone
7. GESTION DE TIC's
7.1 Utiliza la banca electronica? Sll IZO 7.5 Dispone de pagina Web? Sll I\;O
7.2 Utiliza correo electronico? Sll I\;O 7.6 Tramita impuestos a través de internet? Sll I\LO
7.3 Dispone de computadora? Si No 7.7 Utiliza redes soc1ale.s para’ pgbhcﬁar 0 Si No
1 2 dar a conocer su negocio al publico? 1 2
7.4 Dispone de internet? Sll I\;O 7.8 Realiza compra y ventas electronicas? Sll I\;()
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8. OFERTA
8.1 Cual es la linea de comercio de su negocio?
8.2 Numero de productos y/o servicios? Unolsolo 2 2 > 6 a310 10 o4mas
8.3 Cual es su percepcion de la competencia? Muy alta Alta Media Baja Muy baja
5 4 3 2 1
. | Calidady | Variedady i .. .,
8.4 Porqué considera que el cliente prefiere Precio garantia | disponibilidad Cercania Servicio | Presentacion Otro
comprarle a usted y a no a la competencia?
1 2 3 4 5 6 7
) ) . . Si No
8.5 Ha pensado en realizar cambios o mejoras en su negocio? " 5
8.6 Ha pensado en comprar nuevos bienes? Sll I\;O
. Si No
8.7 Ha pensado en comercializar nuevos productos? 1 5
9. CLIENTES
o .y Empresa Empresa
9.1 Quienes son sus clientes? Todopiblico | Intermediario publica privada Otro
5 4 3 2 1
Punto de . o
9.2 Qué canales de comercializacion utiliza? venta Intermediario | A domicilio Internet Otro
5 4 3 2 1
) . Otra .
9.3 En donde vende sus productos? Barrio Ciudad Provincia Exterior Otro
5 4 3 2 1
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10. GESTION FINANCIERA

. . . . Sitotalmente | Siparcialmente | No dispone
10.1 Dispone de informacion contable-financiera? 3 14 12 lp
. . oy Sist Hoja electroni M 1
10.2 Cémo genera la informacion? (Esta bien) = ;ma ok ee2c ol arllua
. .. - . Sitotalmente | Siparcialmente | No dispone
10.3 Dispone de objetivos y politica financiera? 3 P > lp
. . .- . Sitotalmente | Siparcialmente [ No dispone
10.4 Realiza control de cumplimiento de objetivos financieros? 3 P > lp
. L . . Sitotalmente | Siparcialmente | No dispone
10.5 Dispone de politica y control de capital de trabajo? 3 P > 1p
. L Sitotalmente | Siparcialmente | No dispone
10.6 Dispone de politica de compras? 3 - -P rc; - 2 lp
10.7 Cuantos dias de plazo le otorgan sus proveedores? (Anote el
plazo medio)
10.8 Del total de sus ventas que porcentaje son de contado y que porcentaje son Contado Crédito
a crédito? (Porcentaje)
. L Y 1 Si totalment Si ialmente |No di
10.9 Dispone de una politica de crédito y cobranzas? o 3en CEELL armaz LB AL 1s;1>one
10.10 Cuantos dias de crédito otorga a sus clientes? (Anote el
tiempo medio)
. . Si totalment Si ialmente |No di
10.11 Realiza un control eficiente de sus cobros? o 3en c lpamaz LB LA 1s11)one
. Sitotalmente |[Siparcialmente |No dispone
10.12 Maneja una estructura de sus costos? 3 L > Il)
10.13 Qué margen de utilidad generan sus ventas? (Anote
porcentaje)
. . . . Si totalmente  |Si ialmente |No di
10.14 Realiza un control eficiente de sus inventarios? o 3en CEELL arcmz SLEEEAL 1s;1>one
. . Si totalmente  |Si ialmente |No di
10.15Realiza un control eficiente de sus ventas? il 3en ° PP amaz L AL lslione
10.16 Realiza un control eficiente de sus pagos y obligaciones a  [Sitotalmente |Siparcialmente |No dispone
corto plazo? 3 2 1
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11. RESPALDO DE LIQUIDEZ

11.1 Posee propiedades en activos? Casa Terrenos Vehiculos Maquinaria Otro Ninguno
1 2 3 4 5 6
Si No Mensual Trimestral Semestral Anual Otro
11.2 Destina dinero para ahorrar? 2 1 5 4 3 2 1
11.2.1 Que Valor?
; 9
11.3 Hace uso del crédito tributario? Sll I\;O 11.3.1 Porque
; o
11.4 Separa las finanzas del negocio con las finanzas personales? Sll I\;O 11.4.1 Porque:
11.5 Dispone de una pdliza de seguros en caso de siniestro, Si No 11.5.1 Porqué?
pérdida o robo de sus activos? 1 2

Nuevamente gracias por su colaboracion

Excelente dia!
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Apéndice B: Cuestionario para entrevista a expertos en el area de gestion

Cuestionario entrevista a expertos en el area de gestion

1. Cual es la real incidencia e importancia de la microempresa en nuestro pais y
particularmente del Distrito Metropolitano de Quito (DMQ)?.

2. Cuadles son las principales fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del
microempresario del DMQ?

3. Coémo gestionar adecuadamente los problemas de liquidez y rentabilidad del
microempresario?

4. Podria establecer el perfil actual del microempresario en el DMQ?

5. Qué necesita el microempresario para ser exitoso?

6. Qué actores sociales deben integrarse e interactuar para fomentar el desarrollo de la
microempresa en el DMQ?

7. En qué consiste el emprendimiento? y como insertar en la gestion de la microempresa?

8. Desde su analisis como vislumbra el futuro de este sector de la economia?

Entrevistado:

Experto en el area de gestion



