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estrategias mejora el enfoque prevaleciente de estudios previos en
estrategias globales y multinacionales. 1.1.3 Determinantes de la
competitividad La competitividad puede ser impulsada por muchos
factores, de los cuales ha ocupado las mentes de los economistas
durante mas de dos siglos, comenzando con el trabajo seminal de Adam
Smith (1776). Gran parte de la investigacion empirica se refiere a los
determinantes de la competitividad a nivel de empresa, probablemente
debido a la conviccion de que las empresas, no las naciones
individuales, compiten en los mercados internacionales, como también
Porter (1990) argumenta. Segln Hollensen (2010), las circunstancias
nacionales crean un entorno en el que las empresas pueden obtener
ventaias camnetitivac internacianalec nera denende de la emnreca va
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Resumen
El presente trabajo tiene como propdsito realizar un analisis del sector
comercial minorista en Ecuador, a través del andlisis de una muestra
levantada en el canton Quevedo de la Provincia de Los Rios, con la finalidad
de obtener informacién del sector que permita plantear una propuesta
estratégica de desarrollo para mejorar la competitividad de las Pequefas y

Medianas empresas (PYMES) del sector.

Se aplicaron ambos enfoques en la investigacion, tanto cuantitativos
como cualitativos para realizar el levantamiento y analisis de datos.
Primeramente, se realiz6 una investigacion exploratoria a través de
entrevistas a un representante de la Cadmara de Comercio de Quevedo, y un
estudio de casos a varios representantes del sector comercial de la ciudad, a
representantes de servicios complementarios y, a un empresario exportador

para realizar un contraste de la competitividad.

Los resultados de las pruebas de chi — cuadrado corroboraron que
existe dependencia entre las variables analizadas: relacion con los clientes,
fidelidad de los clientes, reconocimiento sobre el negocio y conocimiento de
la competencia. Estas variables estadisticamente analizadas tienen relacion
las variables de competitividad identificadas desde la teoria, tales como
Precios y costos Scott, Lodge (1985); Porter (1990); Diferenciacion de
producto, Pujari (2010), Hardwick (1998); Desarrollo de nuevos productos
Dangelico, Pujari (2010); Satisfaccion del cliente Porter (1990).

Como propuesta, el Centro de Emprendimiento y Competitividad de
Quevedo (CECQ), sera un monitor y un promotor del desarrollo de nuevos
proyectos de emprendimiento, al mismo tiempo que serd un soporte para el

desarrollo competitivo de los negocios actualmente en funcionamiento.

Palabras Claves: competitividad, productividad, rec ursos, mercados,

innovacion, desarrollo



Abstract
The purpose of this paper is to carry out an analysis of the retail trade
sector in Ecuador, through the analysis of a sample collected in the Quevedo
canton of the Province of Los Rios, with the objective of obtaining information
from the sector that should propose a proposal as a suggestion of the

companies of the sector (PYMES) of the sector.

Both media were applied in the research, both quantitative and
qualitative to carry out the data collection and analysis. First, an exploratory
investigation was conducted through interviews with a representative of the
Chamber of Commerce of Quevedo, and a case study to several
representatives of the commercial sector of the city, a representative of
complementary services and an exporting businessman to perform A

contrast of competitiveness.

The results of the chi - square tests corroborated that there is a
dependence between the variables analyzed: relationship with customers,
customer loyalty, recognition of the business and knowledge of the
competition. These statistically analyzed variables are related to the variables
of competencies identified from the theory, stories as prices and costs Scott,
Lodge (1985); Porter (1990); Product differentiation, Pujari (2010), Hardwick
(1998); Development of new products Dangelico, Pujari (2010); Customer
satisfaction Porter (1990).

As a proposal, the Center for Entrepreneurship and Competitiveness
of Quevedo (CECQ), will be a monitor and a promoter of the development of
new entrepreneurship projects, at the same time as it will be a support for the

competitive development of the businesses currently in operation.

Key words: competitiveness, productivity, resources , Mmarkets,

innovation, development.
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Résumé
Le présent document a pour objectif de réaliser une analyse du
secteur du commerce de détail en Equateur, & travers l'analyse d'un
échantillon collecté dans le canton de Quevedo de la province de Los Rios,
dans le but dobtenir des informations sur le secteur permettant de
développement visant a améliorer la compétitivité des petites et moyennes

entreprises (PME) du secteur.

Les deux approches ont été appliquées a la recherche, a la fois
quantitative et qualitative, pour effectuer la collecte et I'analyse de données.
Premiérement, une enquéte exploratoire a été menée a travers des
entretiens avec un représentant de la Chambre de commerce de Quevedo et
une étude de cas aupres de plusieurs représentants du secteur commercial
de la ville, de représentants de services complémentaires et d'un homme un

contraste de compétitivite.

Les résultats des tests du khi-deux ont corroboré I'existence d'une
dépendance entre les variables analysées: relation avec les clients, fidélité
des clients, reconnaissance du commerce et connaissance de la
concurrence. Ces variables analysées statistiquement sont liées aux
variables de compétitivité identifiées a partir de la théorie, telles que Prix et
codts Scott, Lodge (1985); Porter (1990); Difféerenciation des produits, Pujari
(2010), Hardwick (1998); Développement de nouveaux produits Dangelico,
Pujari (2010); Satisfaction client Porter (1990).

Sur proposition, le Centre pour I'esprit d’entreprise et la compétitivité
de Quevedo (CECQ) sera un moniteur et un promoteur du développement
de nouveaux projets d’entrepreneur, tout en appuyant le développement

concurrentiel des entreprises en activité.

Mots-clés: compétitivité, productivité, ressources, marchés, innovation,

développement

Xl



Contenido

RESUMEN. ...ttt e bbb sba e X
ADSTIACT et e s Xl
RESUME ...ttt ettt ettt e bt e s bt e bt e bt e s bt e s bt e saeeshee s satesatesabesateeateeas Xl
T A go o [N ToloiTe] o I SOV PRP 2
Planteamiento del problema ... 3
Antecedentes del problema.........occuiii i 3
Contextualizacion del problema ........cceeevcierie e 4
Formulacion del problema...........oooiiii it 6
JUSTIICACION .. ettt 6
Preguntas de INVEStIZACION ......cc.ueieeciiie ittt e e e e 7
Objetivos de 1a INVESTIZACION ......ueeiiiciiee e e e 7
(CT=T o 1T o | U U T UUPTOURRTRP 7
Y oY=Tox {1 ole L3OO USSR 8
Limitaciones de 12 iNVeStiZaCioN.......c..ueiiciiiie et 8
Delimitaciones de |2 investigacion ........ccccuveeiiiiiiii i 8
Capitulo 1: MarcO TEOIMICO.....uiieeciiieeeiieee e ettt e ettt e e ettt e ettt e e e e are e e e earaeeeensabeeeseanaeeann 9
1.1.1 Definicion de competitividad .........ccceeeieeiiiieiiiiieeecee e 9
1.1.2 Competitividad en el sector minorista........cccecueeeeecieeeeciiee e, 9
1.1.3 Determinantes de la competitividad .........cccceeeiieieiiieiecciee e, 11
1.2 Marco REfErenCial .......cocueeeueiiiiieiiee ettt 12
1.3 Marco legal de la competitividad en Ecuador.........ccccceeeeeecciiieeeeececcciiiieeeen, 16
Capitulo 2: Marco MetodolOgICO ......ccuuiieiiciiiieecieee e 19
2.1.1 Disefio de [@ inVestiGaciOn.........cceeiicuiiiiicciiee e e 19

X



2.1.2 Naturaleza de 1a InVestigacion .........ccueeeieciiie i 19

2.1.3 Instrumento de iNVESTIZACION ......ccceviiiiiiiiiiee et e 20
B N A [oF- [ [l USROS RPOTOTRRTRP 20
2.0.5 PODBIACION ...ttt 20
2.1 6IMUBSEIA cciiiiiiiiiiiic ittt e 21
2.1.7ANAIISIS A8 DAtOS ..uveereeiieieeiieesee ettt e 21
Capitulo 3: RESUITATOS. . .eieeiiiieeeiiiee ettt et e ettt e et e e e be e e e eare e e e e e eabee e e eareas 22
3.1.1 Cifras de competitividad de Ecuador .........cccceeeeeeeciiiieeee e, 22

3.1.2 Analisis del sector empresarial en la Provincia de Los Rios y el Cantdn

L@ T3V 7=To Lo TR 22

3.1.2 Resultados del analisis exploratorio de las entrevistas y el estudio de casos.

........................................................................................................................................... 24
3.1.3 Entrevista a la Abogada Michely Espinel, Presidenta de la Cdmara de
ComMErcio de QUEVEOD. ....ciiiiiiiiiiiiee ettt et e e sbee e e s s e e s saae e e s ssbee e e enabeeessnrens 24
3.1.4 Entrevistas a representantes de comercio de ropa y accesorios................. 26
3.1.5 Entrevistas a representantes del sector automotriz e hidrocarburos......... 28
3.1.6 Entrevistas al sector de comercio de bienes de comisariato........ccccccveeenne 31
3.1.7 Entrevistas a representantes de servicios complementarios ...................... 33
3.1.8 Entrevistas a empresa exportadora ......cccccceeeeecieeeecieeececiee e 34

3.1.9 Resultados de la encuesta a empresas del sector comercial en Quevedo .. 37

3.2 Analisis de los factores que determinan la competitividad ............cccccvveeennes 50
3.2.1 Relacidn con clientes y reconocimiento del Nnegocio. .......cceeeeecvveeeecveeeennns 50
3.2.2 Conocimiento sobre la competencia y reconocimiento del negocio........... 50
3.2.3 Conocimiento sobre los clientes y fidelidad del cliente.........ccccveeveineennns 51
3.2.4Conclusiones del @anAliSiS..........covuirieriiiiiiiieie e 51
Capitulo 4: Propuesta estratégica para mejorar la competitividad del sector. ........ 55
4.1.1 Marco legal de |a propuesta........ccuueeecciieieciiiieecceee e 55



4.1.2 Visién estratégica del Cantdn QUEVEdO.........cceevciiveeeciiieecciiee e 55

4.1.3 Institucionalidad necesaria para la implementacién de la propuesta......... 56
o N\ ot T g Yol e 1] W o] o] V7ot o J U 57
4.2 Resultados eSPerados ........ceeieeccciiiiiieiee ettt e e e e e e e e eanes 58
4.2.1 Relacionados al emprendimiento .......ccccceeeciieeieciiee e 58
4.2.2 Relacionados a la competitividad .........ccoeeeiiiiiiiiiiieeccee e, 58
CONCIUSIONES ...ttt ettt st e et s e e st e s b e e sme e e sareesneeesareesans 59
RECOMENAACIONES ...ttt ettt et s bt e e sne e e sar e e s ne e e sareesans 61
REFEIENCIAS .. ettt ettt st s s e st saeeeaneeane e 63

XV



Tabla de Anexos

llustracion 1 Logotipo Gaby StOre........ccoccvieiieciiiiee ettt e 67
llustracion 2 Interior de Gaby STOIE.......cccviiii i 67
Ilustracion 3 Exteriores Gaby StOre........ccciiiieciiiie ettt 68
llustracion 4 Asesores y AUItOres ASEIN .......ccccueeeecirieeeeiieeeeecieeeeccteeeeeere e e e caree e 68
llustracion 5 Mecanica Automotriz de multiservicios Carrion.........ccoceveeereerieeneenne 69
llustracion 6 Aceites y lubricantes multipartes FoOn Fay ......cccccoveeivvieeiiciiee e, 69
llustracion 7 interior de Comercial FON Fay ........covviiiieieiiiee e 70
[lustracion 8 Productos FON FaY .....ccccuiiiiciiiieiiiiiee e creee et et e e e e e eaaee e 70
llustracion 9 Comercial LItardo .......c.cceveeriienienieneerieseeeee e e 71
llustracion 10 Productos Comercial Litardo........ccoceeveerieriiiiiniieeeeeeeeeeeie e 71
llustracion 11 Entrevista Camara COMErCiO.....cceeruerierieriieieeteee e 72
llustracion 12 Exteriores CAmara EXLEriOres . ......ccocevieriieeiieieeieeieeie e 72
HTUSEFACION 13 AITOZ ittt ettt ettt et a et be e st e st e satesate st e et e eteeteens 72
llustracion 14 Logotipo Camara de COMEICIO......cccecuvieeeeciieeeecieeeeecreeeeecieeeeeeveee e 73
llustracion 15 LOZOtipO REYBANPAC......cccccuiieieciieeeecirteeeecreee ettt e et e e e etreeeeeannneee s 73
llustracion 16 Personal REYBANPAC ......cccccuvieeieiiiiieeeiieee ettt et e veeeeeereeeeeanaaeee s 73

XVI



Introduccion

El presente trabajo tiene como propdsito realizar un analisis del sector
comercial minorista en Ecuador, a través del andlisis de una muestra
levantada en el canton Quevedo de la Provincia de Los Rios, con la finalidad
de obtener informacién del sector que permita plantear una propuesta
estratégica de desarrollo para mejorar la competitividad de las Pequefas y
Medianas empresas (PYMES) del sector. Para lograr el propdésito se
analizara el mercado desde la Optica de los consumidores y comerciantes
del Canton a través de encuestas y entrevistas respectivamente. Los
resultados de la investigacion servirdn como insumo para el disefio de la
propuesta. El campo de accién en el que se desarrolla el trabajo
corresponde a las Ciencias Sociales especificamente dentro de las ciencias

econdémicas y la mercadotecnia.

La utilidad tedrica del estudio radica en el entendimiento de la
dinamica del mercado detallista en el contexto de una economia en vias de
desarrollo como es Ecuador y su aplicabilidad se sujeta a la realidad del
Cantén Quevedo en la Provincia de Los Rios, cuyos resultados permitiran a
los futuros emprendedores tener insumos para la toma de decisiones. En
cuanto a la pertinencia del trabajo como investigador, se fundamenta en el
entendimiento de la realidad del canton Quevedo por aproximadamente 20

afnos.

A decir de la estructura del presente trabajo, en el primer capitulo se
analizara la problemética del comercio minorista a nivel mundial y en el
contexto ecuatoriano; en el segundo capitulo, se expondran los trabajos
referenciales de la literatura mundial y nacional respecto a la competitividad
del sector minorista; en el tercer capitulo se detallard la metodologia
aplicada en el estudio y finalmente en el capitulo cuatro se discutiran los
resultados que permitirdn obtener las conclusiones y recomendaciones del

estudio.



Planteamiento del problema

Antecedentes del problema

El sector minorista a nivel mundial ha sido participe de una evolucion
significativa en las ultimas décadas, en gran parte debido a la desregulacion
de la inversion extranjera que permite la entrada de grandes retailers, las
politicas anti — monopolio y de uso de tierras, ademas de las reformas de los
gobiernos que afectan a los mercados de consumo y el comercio. Aun asi se
puede observar el crecimiento y consolidacion de este sector a nivel
mundial. Se puede argumentar que, en algunas partes del mundo, los
pequeios minoristas tienen espacio para el desarrollo en este mercado, sin
embargo, las empresas transnacionales estan restando espacio a los
pequefios. A través de la subcontratacion y las franquicias, las grandes
corporaciones han logrado reducir el riesgo de sus inversiones, afectando de
esta forma a las empresas mas pequefias, asi como a los proveedores y

consumidores (Luce, Informe sobre el sector minorista mundial, 2013).

Por otro lado, nuevos desafios se plantean a este sector debido a las
exigencias de consumidores con mayor acceso a las Tecnologias de
Informacién y Comunicacién (TIC) moviles y digitales, lo cual agrega
complejidad tanto al comercio y sus marcas. Esto es observable en
mercados emergentes, donde la clase media crece, cada vez mas urbana y
mas conectada, de manera similar como sucede en los paises desarrollados
(Bradley, Macaulay, O’'Connell, Delaney, & Pinto, 2015). La disrupcion de los
modelos comerciales tradicionales en la industria detallista ha dado un salto
evolucionario al combinar las estrategias on y off — line para servir mejor a
los compradores mas exigentes y redefinir la experiencia del cliente. Las
innovaciones y las transformaciones estan ocurriendo con mayor rapidez,
presentando retos para los minoristas acostumbrados a equilibrar las
métricas de desempefio tradicionales como el crecimiento, la rentabilidad y
la productividad del espacio, para enfocarse en la lealtad del cliente, la
expansion de primera linea y en el dominio del mercado detallista (Deloitte,
2018).



A decir de las cifras, el sector minorista corresponde a mas de USD
15 trillones del ingreso global y se prevé que mantenga su fuerte
crecimiento. Es un sector muy diverso, con pequefios comerciantes todavia
frecuentes en los paises en desarrollo, pero en medida cada vez mayor, las
grandes empresas estan dominando. Aunque las pequefias tiendas siguen
siendo importantes en algunas regiones, el sector esta cada vez mas
concentrado, a medida que las grandes empresas han adquiriendo las
empresas mas pequefias y las cadenas minoristas han sustituido a las
pequeias tiendas independientes (Luce, Informe sobre el sector minorista
mundial, 2013).

Los antecedentes a nivel mundial sefialan que la industria del retailing
o distribucién minorista continla en crecimiento, sin embargo, la presencia
de las grandes corporaciones y el acelerado desarrollo de las TIC plantean
retos, principalmente para las pequefias y medianas empresas, las cuales no
cuentan con las economias a escala de las grandes multinacionales. Es por
ello que estas PYMES deben adaptarse a los cambios del mercado y buscar
competir por diferenciacion. Dichos precedentes sugieren un estudio de la
realidad del sector de distribucién minorista en Ecuador, tomando en cuenta
la importancia de este sector en la economia nacional. Para el efecto, el
presente trabajo de investigacion tiene como propdsito realizar un
diagnoéstico del sector de comercio minorista en la Provincia de Los Rios,
especificamente en una muestra levantada en el Canton Quevedo, con la
finalidad de proponer estrategias que permitan a este sector mejorar su
competitividad.

Contextualizacion del problema

En Ecuador, el Comercio Minorista contribuye a la generacion de
empleo, aportando significativamente en la economia. El sector de comercio
al por menor o minorista en el Ecuador estd integrado por 232.760
establecimientos econdmicos, de un total de 500.217 que declararon
actividad economica en el Censo Nacional Economico del afio 2010, es
decir, el 46,53% (INEC, 2012). En este sector se contemplan las actividades

econdémicas relacionadas a la venta de: alimentos, bebidas y tabaco



(50,5%); otras actividades de comercio al por menor (23,3%); prendas de
vestir, calzado y articulos de cuero (10,9%); productos farmacéuticos y
medicinales, cosméticos y articulos de tocador (4,7%); libros, periédicos y
articulos de papeleria (3,2%); y aparatos eléctricos de uso doméstico,

muebles y equipo de iluminacion (3,0%) (INEC, 2012).

La actividad comercial en el Ecuador ha tenido un importante
desarrollo en los ultimos afios, es asi que entre el periodo 2012 — 2013
registro un crecimiento del PIB sectorial de 3,34%. A su vez esta actividad
aporta al PIB total en 9,94% segun informacion del Banco Central del
Ecuador (BCE). Este crecimiento es el resultado en gran medida del
aumento del consumo en el pais, dinamizado por el incremento de salarial

registrado en los ultimos afios (BCE, 2018).

Dentro de las 1000 empresas mas grandes, este sector es el de
mayor peso, es asi que la actividad de comercio al por mayor y menor
registra 399 entidades y sus ingresos representan el 39,34% del total de
empresas analizadas, 30.261,30 millones de dolares, de tal forma que
incluye a la empresa privada con mayor nivel de ventas: Corporacion
Favorita que crecid sus ingresos en 9,53% en relacion al afio anterior, 1,03%
mas que el promedio sectorial. EI comportamiento de esta actividad depende
no solamente de la evolucion del consumo, también se da como resultado de
las medidas que se aplican desde el Gobierno con el fin de desincentivar las
importaciones, lo que también ha incidido en los niveles de ventas del sector
(BCE, 2018).

A decir de la provincia de Los Rios, la actividad economica esta
sostenida, principalmente, por el sector agricola. EI mapa de la provincia
estd marcado por dos grandes areas productivas: el bananero y el maicero
(INEC, 2010). Segun datos publicados por el Banco Central del Ecuador
(2018), el 40 % de la contribucién al Producto Interno Bruto provenientes de
esta provincia se generan de las actividades agricolas y ganaderas, con un
valor aproximado de USD 1 415 millones. Los Rios concentré el afio pasado
la mayor produccion de banano del pais con el 37,05% del total nacional,

segun la Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria Continua del



Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos. La produccion fue de 2,3
millones de toneladas de fruta, seguida por Guayas con 1,6 millones y El Oro
con 1,4 millones de toneladas. En maiz maduro seco concentra el 39,42%
de la produccién total nacional. Alcanzé una cosecha de 566 000 toneladas;
después estuvieron Manabi con 355 000 y Guayas, 315 000 (BCE, 2018).

Se puede apreciar, segun los datos, que la actividad econdmica de la
provincia es mayoritaria agricola, sin embargo, existen ciudades cuyo giro
principal de negocios es netamente comercial, como es el caso del Cantén
Quevedo. Segun el Censo Nacional de Poblacion y Vivienda del 2010, el
25,5 % de la poblacion de la Provincia de Los Rios trabaja por cuenta propia
en actividades comerciales, de ahi la importancia de realizar un estudio mas

detallado del sector.

No obstante a la contribucion del comercio en la economia, el sector
comercial minorista enfrenta problemas que comprometen su competitividad.
Se puede destacar entre otros la falta de innovacion, el desfase tecnolégico,
las exigencias de los nuevos consumidores millenials, dificultades para
encontrar financiamiento, entre otros (CEPAL, 2010). En este contexto, el
propésito de este trabajo es realizar una evaluacion del desempefio y
competitividad del sector comercial detallista en la ciudad de Quevedo, que
permita posteriormente plantear un modelo estratégico de desarrollo para

mejorar la competitividad del sector.

Formulacién del problema
¢En qué medida los problemas que afrontan las PYMES del sector

minorista en el cantén Quevedo comprometen su competitividad?

Justificacion

La presente investigacion es conveniente ya que permite entender la
realidad del sector comercial minorista en Ecuador, el cual es un
representativo de una economia en vias de desarrollo, esto permite aportar a

la literatura alrededor de la competitividad de las PYMES del sector. La
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relevancia que este estudio para la sociedad se centra en el entendimiento
de la realidad del sector comercial en el Cantén Quevedo, el cual es un

canton representativo de la provincia de Los Rios.

Los resultados de la investigacion beneficiaran tanto a la comunidad
académica, como a los empresarios emprendedores que buscan informacion
de consulta para la toma de decisiones. Si bien el estudio no busca resolver
un problema préctico especifico, los resultados aportaran con la
identificacion de los factores que afectan la competitividad de este sector, lo
cual permitira diseflar una propuesta para optimizar el desempefio

competitivo de las PYMES de este sector importante de la economia.

Finalmente, la investigacion aportara en el entendimiento de la
poblacion del Canton Quevedo, sobre la base de sus gustos, preferencias,
comportamiento e intencion de consumo de los productos comercializados

por este sector.

Preguntas de Investigacion
¢, Cudles son los factores que estan afectando la competitividad de las
PYMES del sector comercial minorista en la ciudad de Quevedo?

¢ Cuales son los autores y las teorias existentes en la literatura
mundial y nacional respecto a los factores que determinan la competitividad

del comercio minorista?

¢,Cudl es la situacion actual de las PYMES del sector detallista en la

ciudad de Quevedo?

¢, Qué estrategias se pueden proponer para mejorar la competitividad

del sector?

Objetivos de la investigacion

General

Analizar los factores que afectan la competitividad de las PYMES del
sector comercial minorista en Quevedo a través de un estudio descriptivo y
explicativo con la finalidad de plantear una propuesta estratégica de
desarrollo para mejorar la competitividad del sector.



Especificos

(a) Realizar una revision de la literatura mundial y nacional referente a
los factores que inciden en la competitividad de la actividad de retailing; (b)
realizar un analisis descriptivo de la situacibn actual en términos de
competitividad de las PYMES del sector detallista; (c) realizar una propuesta
estratégica de desarrollo para mejorar la competitividad del sector a partir de

los resultados de la investigacion.

Limitaciones de la investigacion

La primera limitacion al desarrollo de este trabajo se centra en la
escaza informacion secundaria especializada en PYMES del sector minorista
en Quevedo. Esto conlleva la necesidad de realizar el levantamiento de
informacion primaria, lo cual acarrea otras limitaciones. Las limitaciones
presentes en el levantamiento de datos primarios, gira alrededor de la
fiabilidad y confiabilidad de las respuestas obtenidas por parte de los sujetos
encuestados, se asume que las respuestas brindadas por los encuestados
son fidedignas y veraces, no obstante, este es tan solo un supuesto.
Finalmente, existe la limitacion de tiempo y presupuesto para el
levantamiento de datos, toda vez que el trabajo de titulacién culmina en un
periodo de cuatro meses, lo cual podria comprometer la confiabilidad o

aumentar el error de la muestra levantada.

Delimitaciones de la investigacién

La investigacion realizada esta delimitada al estudio de una muestra
de las pequefnas y medianas empresas del sector comercial detallista en el
Cantén Quevedo de la Provincia de los Rios. Si bien es cierto la muestra no
representa la realidad nacional, el estudio no contemplara el andlisis de
muestras de otros cantones y menos aun de otras provincias. Por otro lado,
la investigacion es de corte transversal, ya que se analizara al sector durante
el periodo noviembre 2017 — febrero 2018. Por lo tanto, no se podran hacer

analisis de la evolucion del sector con los datos obtenidos en la encuesta.



Capitulo 1: Marco Tedrico
Luego de la determinacion del estado del arte, es necesario el analisis
tedrico de la competitividad del sector de venta al detalle, se busca identificar
principalmente los indicadores claves de desempeiio, que permitan medir la
gestion de las empresas que funcionan en este sector, ademas de
determinar los factores que inciden de manera positiva 0 negativa en la

competitividad de estas empresas.

1.1.1 Definicion de competitividad

Segun Michael Porter (1990) en su método de analisis afirma que la
competitividad se determina de acuerdo a la forma en que las cinco fuerzas
(clientes, proveedores, sustitutos, competidores y competidores potenciales)
inciden en los costos, precios y los requerimientos de inversion de las
empresas de un sector, segun este autor mediante estos factores es como

se determina el éxito o fracaso de una empresa.

“La competitividad es el resultado del entretejido de una serie de
factores econdmicos, geograficos, sociales y politicos que conforman la base

estructural del desarrollo de una nacién.” (Araoz, 1998)

Segun Krugman (1994) si la competitividad tiene algun significado, es
simplemente otra forma de expresar productividad. La capacidad de un pais
para mejorar su nivel de vida depende casi totalmente de su capacidad para
aumentar su productividad. Competitividad es una palabra sin sentido

cuando se aplica a las economias nacionales.

1.1.2 Competitividad en el sector minorista

Segun Swoboda, Elsner, & Morschett (2014) las estrategias
internacionales, incluidas las estrategias multinacionales, transnacionales o
globales, se consideran decisiones cruciales. Porque impulsan el
rendimiento y son dificiles de cambiar una vez elegidos. Treadgold (1988) y
Salmon & Tordjman (1989), hacen referencia a la relevancia de las
estrategias internacionales en el comercio minorista ha sido indiscutible.
Para este estudio se emplea el marco I-R establecido como base

conceptual.



Derivado de investigaciones anteriores (Fayerweather, 1969;
Lawrence y Lorsch, 1967; Prahalad, 1975), el marco I-R se discute
ampliamente en Prahalad y Doz (1987) y Bartlett y Ghoshal (1989). Se basa
en los ejes de presiones para la integracién global y la capacidad de

respuesta local. El marco diferencia cuatro estrategias internacionales.

Bartlett y Ghoshal (1989) examinan cOmo las corporaciones
internacionales consideran sus entornos externos al disefiar sus estrategias
internacionales. Las dos caracteristicas ambientales principales incluyen la

integracion global y la capacidad de respuesta local.

La integracion global se refiere a la administracion centralizada de
actividades geograficamente extendidas, que resultan de fuertes presiones
para reducir costos y optimizar el rendimiento de las inversiones. Otras
presiones incluyen alta intensidad tecnoldgica o una reputacion establecida.
De manera similar, la coordinacion estratégica, que es esencial para
garantizar un equilibrio competitivo entre el mantenimiento de los
compromisos de recursos y la seleccion de ventajas competitivas, a menudo

se clasifica como integracion global.

La capacidad de respuesta local esta relacionada con las decisiones
de recursos autonomos tomadas por subsidiarias extranjeras. Estas
decisiones, que deben tomarse para satisfacer adecuadamente las
necesidades locales, a menudo se toman en sectores donde los bienes y
servicios deben adaptarse a las necesidades del mercado local. Las
diferencias en las preferencias de los clientes y las estructuras de mercado,
la existencia de sustitutos locales o requisitos legales en el pais anfitrion son
ejemplos de presiones locales que obligan a las empresas a adaptarse a las

condiciones locales.

La hipétesis es que los minoristas utilizan las cuatro estrategias
internacionales descritas por Bartlett y Ghoshal (1989), pero que las
preferencias de estas estrategias varian entre los sectores minoristas
(alimentos y no alimentos). Desde el sector intersectorial y sectorial
perspectivas, también se planteé la hipétesis de que las estrategias afectan
a diferentes niveles de rendimiento. El uso confirmado de cuatro estrategias
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mejora el enfoque prevaleciente de estudios previos en estrategias globales

y multinacionales.

1.1.3 Determinantes de la competitividad

La competitividad puede ser impulsada por muchos factores, de los
cuales ha ocupado las mentes de los economistas durante mas de dos
siglos, comenzando con el trabajo seminal de Adam Smith (1776). Gran
parte de la investigacion empirica se refiere a los determinantes de la
competitividad a nivel de empresa, probablemente debido a la conviccion de
que las empresas, no las naciones individuales, compiten en los mercados
internacionales, como también Porter (1990) argumenta. Segun Hollensen
(2010), las circunstancias nacionales crean un entorno en el que las
empresas pueden obtener ventajas competitivas internacionales pero
depende de la empresa, ya sea que aproveche la oportunidad para obtener
una ventaja competitiva 0 no. También McGahan (1999) sugiere que los
factores externos son mas o0 menos uniformes para todas las empresas
competidoras y que las caracteristicas y acciones de una empresa son las

que determinan su rentabilidad.

Tabla 1 Determinantes de la Competitividad.

Determinantes Autores

Division de trabajo Economia clasica: Smith (1776),
Ricardo (1817)

Inversion en capital fisico Neoclasicas: Schumpeter (1950);
Cisne (1956)

Precios y costos Scott, Lodge (1985); Porter (1990)

Satisfaccién del cliente Porter (1990)

Ventaja competitiva Porter (1990)

Recurso humano Horne (1992)

Cuota de mercado Mehra (1998)

Diferenciacion de producto Pujari (2010), Hardwick (1998)

Tecnologia Khalil (2002)

Desempefio de la empresa

Desarrollo de nuevos productos Dangelico, Pujari (2010)

Productividad Keogh (2013), Bosma (2011)

Responsabilidad social Zhang (2013)
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La Tabla 1 resume los diferentes factores determinantes de la
competitividad segun algunos de sus exponentes. Se puede entender que la
competitividad es un término que se forja desde la economia clasica en
temas como la especializacion del trabajo en términos absolutos (Smith) y
relativos (Ricardo). Luego Schumpeter aporta con elementos referentes al
capital fisico, asi las variables que determinan la competitividad evolucionan
en temas alrededor de la eficiencia en costos, luego en temas relacionados a
la satisfaccion del cliente, ventajas competitivas y la eficiencia de los
recursos. También se puede evaluar la competitividad a través de variables
desde el mercado como la participacion y diferenciacion de producto.
Finalmente, se incluyen temas mas contemporaneos alrededor de la
competitividad como es la Responsabilidad Social Empresarial o
Corporativa.

1.2 Marco Referencial

Dubelaar, Bhargavab, & Ferrarin (2002) realizaron una investigacion
sobre la medicion de la productividad al desarrollar y probar un conjunto
compuesto de medidas para la productividad minorista, incluidos factores
exégenos. Mediante el trabajo empirico cuyos datos fueron analizados
utilizando LISREL para crear modelos integrales de las relaciones entre los
factores de productividad identificados. Trabajo empirico cuyos datos fueron
analizados utilizando LISREL para crear modelos integrales de las

relaciones entre los factores de productividad identificados.

Haskel, Ron S. , Kazuyuki , & Sadun (2007) ejecutaron un documento
donde se compara la estructura y la dindmica de los sectores de comercio
minorista en Japon, el Reino Unido y los EE. UU., utilizando micro datos se
compard la rotacion del sector minorista en los tres paises de manera mas
sistematica, se empled regresiones basadas en células de la dispersion
transversal de establecimiento y empresa, logrando asi documentar las
caracteristicas en los sectores minorista en Japon, el Reino Unido y los
Estados Unidos. El trabajo econométrico sugiere una asociacion positiva y
estadisticamente significativa entre la productividad de la cadena y el

tamafno medio de las tiendas dentro de la cadena.
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Nguimkeu (2009) ejecutd una indagacion donde prueba de manera
empirica los factores que afectan el rendimiento de las ventas minoristas
formales en Camerdn, republica unitaria en el Africa central. En el estudio se
utilizé encuestas de empresas de 2009. Asi, basandose en un modelo
economeétrico que corrige la heterocedasticidad se obtuvieron resultados que
muestran que los costos de regulacion, las restricciones de crédito, la
corrupcion, la falta de infraestructura y el trabajo no calificado afectan
negativamente los margenes brutos de la RMS. Adicionalmente, la
restriccion para las actividades minoristas, resulta tener el mayor impacto
negativo en RMS, lo que sugiere que el uso de la opinion de los empresarios
para disefiar una politica eficiente hacia el crecimiento en los paises en

desarrollo debe realizarse con cautela.

En el informe acerca de la situacion mundial del comercio minorista,
Luce (2013) menciona que el sector detallista ha experimentado un proceso
significativo de transformacion, debido a la aplicacion de politicas internas y
externas que no favorecen exactamente a este sector, presencia de
desregulaciones de inversion extranjera y reformas en el ambito comercial. A
pesar de que grandes minoristas han logrado posicionarse, las empresas
transnacionales en su afan por la expansion afectan las actividades del
mercado detallista y su cadena de valor, lo que los ha llevado al uso
practicas desleales en el ambito laboral, afiadiéndole a esto la crisis
econdémica que motiva al uso de este tipo de politicas desleales por parte de
las PYMES.

Debido a que en sector de distribucion comercial espafiola ha tenido
un gran avance y transformacion en cuanto a dindmicas de desarrollo, el
sector minorista se ha convertido en el menos competitivo. En ese contexto
Echavarren (2014) realiz6 un analisis sobre la innovacion que esta
utilizandose en el comercio minorista, basandose en estudio de casos
practicos que permitiran evaluar si dichas estrategias innovadoras influyen
en la competitividad y reactivacion del consumo del sector minorista. Como
resultados del analisis realizado en varios comercios en Guipuzcoa, se

evidencia que gracias a la implementacion de nuevas herramientas han
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logrado diferenciarse del resto de competidores, y mediante la generacion de
una relacion mas directa con el consumidor logran aceptabilidad y

fidelizacion por parte de los consumidores.

Swoboda, Elsner, & Morschett (2014) en su estudio empirico sobre las
preferencias y desempefio de las estrategias internacionales en sectores de
venta al por menor examinaron las estrategias internacionales de los
minoristas que se han internacionalizado agresivamente, especialmente
desde los afios noventa. En este estudio se aplicé el marco de Integracion-
Respuesta (I-R), suponen que los minoristas utilizan las cuatro estrategias
(internacional, global, multinacional y transnacional) pero las preferencias de
estas estrategias varian segun los sectores minoristas (alimentos y no
alimentos). Desde las perspectivas intersectoriales y especificas del sector,
también suponen que las estrategias corresponden a diferentes niveles de
rendimiento. Los resultados muestran que el uso confirmado de cuatro
estrategias mejora el enfoque prevaleciente de estudios previos en solo

global y multinacional estrategias.

Bocanegra y Véazquez (2012) ejecutaron una exploracién cuyo
principal objetivo es contrastar la productividad y su expresion en
competitividad en el mercado de las tres cadenas lideres del comercio
minorista en México. A través del analisis de la productividad por
establecimiento, espacio utilizado para venta y personal ocupado,
conjuntamente con otras variables como inversiébn anual, ingresos por
ventas, numero de establecimientos, porcentaje de participacion de las
firmas en el total de ingresos de los supermercados de Mexico durante el
periodo 2002 a 2010. Los datos demostraron una superioridad dominante de
Walmart de Mexico, permitiéndole ser una empresa competitiva en el sector

detallista del pais.

Navarrete, Hernandez , & Corichi (2014) relacionan la competitividad y
la productividad como aspecto central de desarrollo en la empresas, pero
con el paso del tiempo se han afiadido mas factores como la tecnologia,
innovacion en procesos organizacionales y nuevos parametros de calidad.

En ello entra estrategias de integracion vertical y variables como: edad,
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tamafio de empresa y canales de distribucidon. La intencion de esta
investigacion es identificar los factores que establecen la competitividad de
la industria textil en el estado de Hidalgo. La metodologia empleada es el
método estadistico Bivariado y se encontrd una correlacion significativa entre
las caracteristicas de la empresa, porcentaje de ventas, canales de

distribucion y la integracion vertical

Sellers & Mas (2007) desarrollaron una investigacion que consiste en
evaluar la eficiencia técnica con la que se manejan los intermediarios del
sector de distribucion comercial espafiol conjuntamente con sus factores
determinantes en términos del tamafio, antigiiedad de la empresa y nivel de
salarios. Se utiliza output no monetario, partiendo del indice de precios de
entidades comerciales y volumen de ventas, que permite la construccion en
concepto de eficiencia técnico. La metodologia se apoya en la estimacion de
una frontera paramétrica estocastica. Adicionalmente, el tamafio de la
empresa, la superficie media del establecimiento y el nivel de salarios

ejercen un impacto positivo sobre la eficiencia técnica.

Acerca del diagnostico de la estructura econémica de las PYMES de
Quevedo- Ecuador Feijéo, Boza, Diaz , & Andrade (2013) desarrollaron una
investigacion donde se muestra como la estructura econOmica de las
pequefias y medianas empresas presentan debilidades en el ambito
estructural en su gestién y la inadecuada asignaciéon de sus recursos. Por
ello, que le objetivo del trabajo fue examinar a partir de informacion primaria
la estructura de las pequefias y medianas empresas de Quevedo. Los
resultados obtenidos determinan las acciones que permitirian elevar la
productividad de las pymes en este sector comercial, tales como mejor
acceso de financiamiento, también mayor articulaciéon de estructura

productiva.

Flores , Arguello , & Pérez (2018) en su investigacion acerca de la
identificacion y priorizacion de los factores que incurren en el debilitamiento
de las Mipymes en la ciudad de Quevedo — Ecuador, se mostr6 mediante
encuestas, utilizando la técnica cualitativa Delphi encaminada a expertos del

sector, que la necesidad de fortalecer a las mipymes a través del uso de
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estrategias relacionadas con un mayor financiamiento y cualificacion de los
recursos humanos, asi como una propuesta de valor por parte del

empresario es necesaria para el desarrollo de las empresas de este sector.

Para el desarrollo del marco tedrico se tomara como referencia las
investigaciones realizadas por Bernhard Swoboda, Stefan Elsner, Dirk
Morschett (2014), Dubelaar, C.; Bhargava, M. & Ferrarin, D. (2002) y Flores,
Arguello, & Pérez (2018). La seleccion de estas incurre en la cercania que
tienen los temas con las variables de estudio de este trabajo, la cual son, la
competitividad y comercio minorista. En estas indagaciones se evidencia
como factores como la productividad, tamafo de la empresa, estrategias de
innovacion, volumen de venta y la asignacion correcta de los recursos

influyen sobre la competitividad de las empresas detallistas.

1.3 Marco legal de la competitividad en Ecuador

La competitividad es un término presente en la normativa
constitucional y legal en Ecuador. El término esta presente desde la carta
magna en el capitulo cuarto que habla de la ‘soberania econdomica’.
Respecto al tema en la secciébn primera correspondiente al ‘Sistema
econdémico y politica econdmica’, el articulo 284 en el segundo numeral
indica lo siguiente: “Incentivar la produccién nacional, la productividad y
competitividad sistémicas, la acumulacion del conocimiento cientifico y
tecnoldgico, la insercion estratégica en la economia mundial y las
actividades productivas complementarias en la integracion regional’
(Asamblea Constituyente, 2008, p. 140).

El articulo 310 sefiala por otro lado que el sector financiero publico
tendr& como finalidad la prestacion sustentable, eficiente, accesible y
equitativa de servicios financieros, con la finalidad de incrementar la
productividad y competitividad de los sectores productivos segun el Plan
Nacional de Desarrollo (Asamblea Constituyente, 2008). Se puede
evidenciar que la dltima version de la Constitucién del Ecuador acufia el
término competitividad en su texto, un mandato constitucional favorable para
el desarrollo de programas para la promocion de la productividad y

competitividad.
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A decir de las leyes en Ecuador, en primer lugar, es importante
mencionar al Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones,
(COPCI). Al respecto, el cédigo promueve la competitividad desde varias
aristas. El articulo 4 contempla dentro de los fines de la ley en su literal ‘k’:

Promover el desarrollo productivo del pais mediante un
enfoque de competitividad sistémica, con una vision integral que
incluya el desarrollo territorial y que articule en forma coordinada los
objetivos de caracter macroeconémico, los principios y patrones
basicos del desarrollo de la sociedad; las acciones de los productores
y empresas; y el entorno juridico —institucional (Asamblea Nacional,
2010, p.4).

En el articulo 5, referente al rol del Estado, el COPCI en su literal ‘&’
indica que el Estado el desarrollo productivo y la transformacién de la matriz
productiva, mediante la determinacion de politicas y la definicion e
implementacion de instrumentos e incentivos, que permitan dejar atras el
patron de especializacion dependiente de productos primarios de bajo valor

agregado:

El Estado establecera como objetivo nacional el alcance de una
productividad adecuada de todos los actores de la economia,
empresas, emprendimientos y gestores de la economia popular y
solidaria, mediante el fortalecimiento de la institucionalidad y la
eficiencia en el otorgamiento de servicios de las diferentes
instituciones que tengan relacion con la produccion (Asamblea
Nacional, 2010, p.5);

Respecto a la competitividad sistémica, el COPCI dedica el libro V de
manera focalizada. En el mencionado libro se recogen temas relacionados a
la eficiencia en el servicio publico, a la facilitacion al Comercio Exterior, a la
capacitaciéon técnica dirigida a investigacién, desarrollo e innovacién

tecnolégica (Asamblea Nacional, 2010).

Dentro de los proyectos de ley mas recientes para la promocién de la
competitividad en Ecuador, el 28 de febrero de 2018, la Alianza para el
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Emprendimiento e Innovacion (AEl), presentd a la Asamblea Nacional la
Propuesta de Ley de Emprendimiento e Innovacion, el cual recaba los
insumos técnicos del sector para fortalecer la competitividad, la creacion y
creatividad empresarial. La propuesta se estructuré a partir de las jornadas
de diadlogo del Consejo Consultivo, Productivo y Tributario (CCPT) (Revista
Percapita, 2018). En concreto, la propuesta de ley cuenta con 4 ejes: (1)
reforma al marco legal y la reduccion de la tramitologia, (2) fomento a los
emprendedores, (3) acceso al financiamiento, y (4) fomento a la innovacion
(Revista Percapita, 2018).

En este contexto, La Asamblea Nacional (2018) publicé con registro
oficial al 21 de agosto de 2018 la Ley Orgéanica para el Fomento Productivo,
atraccion de inversiones, generacion de empleo y estabilidad y equilibrio
social. En el documento se establecen los mecanismos legales para
dinamizar la economia, fomentar la inversién y el empleo, asi como la
sostenibilidad fiscal de largo plazo, a través de un ajuste en el marco juridico
que rige la actividad economica, financiera y productiva en el pais, a fin de
garantizar la certidumbre y seguridad juridica, como mecanismo para
propiciar la generacion de inversiones, empleo e incremento de la

competitividad del sector productivo del pais (Asamblea Nacional, 2018).

Se puede observar que Ecuador posee un marco constitucional y
legal muy sélido con respecto a la competitividad. Se ha evidenciado que el
término se encuentra contemplado desde la carta magna, lo cual ha
permitido desarrollar leyes que promueven la productividad y Ila
competitividad del sector empresarial tanto a nivel nacional, asi como
también la insercion de las empresas ecuatorianas en el mercado global. No
obstante, a la normativa legal favorable, es importante determinar para
efectos del presente trabajo, en qué medida, dicha normativa ha cumplido su
propoésito. En este contexto, la presente investigacion presentara la realidad

del sector empresarial en el Canton Quevedo de la Provincia de Los Rios.

18



Capitulo 2: Marco Metodoldgico

2.1.1 Disefio de la investigacion

En este trabajo se utilizé un disefio de investigacion no experimental.
En este tipo de investigacion se toma como criterio el rol que ejerce el
investigador sobre los factores que se van a estudiar; una investigacion no
experimental consiste principalmente en que el investigador se limita a la
observacion de los acontecimientos sin la necesidad de intervenir en los

mismos (Grajales, 2000).

Segun Garcia (2012) un disefio transversal descriptivo implica la
medicién y ubicacion a un determinado grupo de individuos, objetos, eventos
de los hechos el cual sera posteriormente descrito. Esto significa que el
fendbmeno se analiza en un momento determinado del tiempo y no se busca
relacionar las variables estudiadas, sino que simplemente describirlas. En
este estudio se analizara de manera descriptiva los diferentes indicadores de
competitividad del sector de comercio minorista de Quevedo en el periodo
octubre 2018 — febrero 2019. En este estudio no se busca corroborar una
hipotesis, sino que hara un diagnostico del sector con la finalidad de realizar
una propuesta para mejorar la competitividad del sector comercial en

Quevedo.

2.1.2 Naturaleza de la Investigacion

Para este trabajo se aplicé un enfoque mixto, es decir que se
aplicaron ambos enfoques en la investigacion, tanto cuantitativos como
cualitativos para realizar el levantamiento y analisis de datos. Primeramente,
se analiz6 los datos secundarios disponibles para presentar tablas y figuras
descriptivas con los indicadores de competitividad propuestos en el marco
tedrico, posteriormente, se realizé una investigacion exploratoria a través de
entrevistas a un representante de la Camara de Comercio de Quevedo, y un
estudio de casos a varios representantes del sector comercial de la ciudad, a
representantes de servicios complementarios y, a un empresario exportador
para realizar un contraste de la competitividad. Luego se realiz6 una
encuesta en base a los criterios obtenidos en las entrevistas, los datos seran

depurados y analizados utilizando pruebas estadisticas descriptivas como
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frecuencias. Finalmente, las variables identificadas en el estudio fueron

sometidas a pruebas de Chi — cuadrado para medir su nivel de dependencia.

2.1.3 Instrumento de investigacion

La instrumentacion de la investigacion es un término utilizado para
definir la utilizacion de los instrumentos de recoleccién, medida y registro de
datos en una investigacion. Los instrumentos mayormente utilizados en
investigacion incluyen: cuestionarios, entrevistas, analisis de contenidos,
grupos focales y la observacion (Sampieri et al., 2004). En la presente
investigacion se utilizO un cuestionario no estructurado que sera utilizado
para realizar las entrevistas en la poblacién objetivo. Las preguntas del
cuestionario provienen desde el marco teérico. Se aplico un analisis de

casos a varios involucrados en el sector.

2.1.4 Alcance

La investigacion de alcance descriptivo se enfoca mas a la amplitud y
precision que a la profundidad, se realiza con poblaciones numerosas ya que
este disefio esta hecho para describir con mayor exactitud y fidelidad posible
una realidad empresarial o un mercado en particular, utiliza métodos y
técnicas estadisticas en el caso del enfoque cuantitativo y guias de
observacion y cuestionarios de entrevistas en el caso del enfoque cualitativo
(Sampieri et al., 2004). En primer lugar, se realiz6 un analisis del entorno
macro del pais, de la provincia y finalmente del cantén y luego se estudio el

entorno competitivo de manera descriptiva.

2.1.5 Poblacion

La poblacién se define como la totalidad del universo de individuos a
estudiar, donde las unidades de poblacién poseen una caracteristica comun,
la cual se estudia y da origen a los datos de la investigacion (Sampieri et al.,
2004).

De acuerdo al tamafio, de las 843.745 empresas registradas en 2016,
el 90,5% son microempresas, es decir aproximadamente 763.589 empresas
con ventas anuales menores a 100 mil délares y entre uno y nueve
empleados; le sigue la pequefia empresa con el 7,5% y ventas anuales entre
100.001 a 1°000.000 entre 10 y 49 funcionarios. La actividad econémica con
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mayor numero de empresas es el comercio al por mayor y por menor;
reparacion de vehiculos automotores y motocicletas con 308.956, que
representa el 36,6% del total de las empresas. Del total de empresas
registradas, el 3,51% se encuentran en el cantdn Quevedo, es decir
aproximadamente 26.802 empresas, de ese total alrededor del 35 % se
asientan en el cantdbn Quevedo, es decir que la poblaciéon de estudio es
aproximadamente 9381 empresas. Para este caso se considera que la

poblacién es finita.

2.1.6Muestra

La muestra es el grupo de individuos que se toma de la poblacion,
para estudiar un fenédmeno determinado. En este caso se estratificara la
poblacién segun la clasificacidon de la Superintendencia de Compaiiias y
luego se realizardn encuestas mediante muestreo intencional segun los
diferentes estratos, los estratos se clasifican segun la actividad econdmica
de las empresas. Para el célculo se consideré la férmula de poblacién finita
con un intervalo de confianza de 95% y un margen de error muestral del
17.86 %. Si bien el margen de error de la investigacion es alto, la muestra

fue lo suficientemente significativa para realizar el andlisis estadistico.

2.1.7Andlisis de Datos

Para el andlisis de datos recolectados, se utilizé un analisis
estadistico descriptivo, en el que se va a obtener, presentar y organizar un
conjunto de datos con el propésito de facilitar el uso, normalmente con
tablas, medidas numéricas y graficas. Adicionalmente, se utilizaran medidas
de tendencia central como promedios de ventas y utilidades. Las medidas de
dispersiébn mas utilizadas son el rango, la desviacion estandar y la varianza.
(Levin & Rubin, 2004).
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Capitulo 3: Resultados

3.1.1 Cifras de competitividad de Ecuador

En el dltimo informe, de 2018, Ecuador obtuvo 55,85 puntos en el
indice de Competitividad, publicado por el Foro econémico Mundial, que
mide como utiliza un pais sus recursos y capacidad para proveer a sus

habitantes de un alto nivel de prosperidad (Datos Macro, 2018).

No obstante, esta puntuaciéon ha empeorado en relacion al informe de
2017 en el que en el que obtuvo 55,86 puntos. Ecuador esta en el puesto 86
del ranking de competitividad mundial, de los 140 paises analizados. Ha
mejorado en este ultimo informe su situacién, toda vez que en 2017 estaba

en el puesto 97, segun la fuente (Datos Macro, 2018).

Tabla 2 Evolucion del indice de competitividad global de E cuador

Ecuador - indice de Competitividad Global

Feche Ranking de Competitividad indice de Competitividad

201¢ 86¢ 55,8¢
2017 97¢ 55,8¢
201¢ 76¢ 58,1¢
201« 71 59,6¢
201c 86¢ 56,31
201z 101¢ 54,61
2011 105¢ 52,14
201c¢ 105¢ 50,81
200¢ 104¢ 51,11
200¢ 103¢ 51,0z
2007 94¢ 51,74

Nota. Datos tomados de Datos Macro. (2018). indice de Competitividad. Obtenido
de https://datosmacro.expansion.com/estado/indice-competitividad-global/ecuador.

3.1.2 Andlisis del sector empresarial en la Provin  cia de Los Rios y el
Cantén Quevedo

Para el andlisis se levantaron documentos y publicaciones disponibles
en el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos y de otras fuentes como

diarios nacionales y revistas de opinion local.

22



Las 10 empresas mas rentables de Los Rios generaron USD 9,1
millones en utilidades en el 2017, segun el ranking de la Superintendencia
de Compafiias. La Industrial Papelera Ecuatoriana (Inpaecsa) ocupo el
primer lugar con USD 1,8 millones. La planta de esta industria se asienta en
14 hectareas en el ingreso a Babahoyo y se dedica principalmente a la
produccion de papel higiénico y servilletas. Genera empleo para 200
personas. Esta empresa se caracteriza por trabajar con materia prima
reciclada y su produccion es altamente tecnificada. La empresa tiene
alrededor de un 10% de participacién de mercado (EI Comercio, 2018).

Especificamente en el Cantdn Quevedo se encuentran empresas
como Quevexport que se destaca como otra de las grandes empresas de la
provincia que estd dedicada a la exportacion de cacao y se encuentra
ubicada en la via Quevedo- Valencia. El afio pasado tuvo ingresos por USD
10,3 millones, segun la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.
La industria tiene 18 afos en el mercado, pero su propietario, Daniel
Manobanda, pertenece a una familia vinculada con el sector cacaotero.
También tiene otras empresas relacionadas: Quevecacao y Amazoncocoa,
las cuales son empresas familiares. Entre las tres exportaron 14 000
toneladas el afio pasado. Segun la fuente, la provincia de Los Rios aporta
entre el 30 y 40% de las ventas nacionales de cacao (El Comercio, 2018).

En otra industria, en la via Ventanas-Quevedo son evidentes las
extensas plantaciones de palma africana para aceite. Los Rios es la
segunda provincia, después de Esmeraldas, con mayor produccién, con el
12,12% de superficie sembrada a escala nacional. En el sector El Guineo se
instala la planta Oleorios S.A. Extractora de Aceite de Palma Africana, que
pertenece a una sociedad de 20 accionistas. En el 2002 comenz0 a operar y
procesé 2000 toneladas de fruta y el afio pasado llego a 160.000 toneladas.
El gerente Juan Carlos Veloz calcula que este afio llegaran a 170.000

toneladas.

Finalmente se puede destacar a La Oriental, una de las principales
agroindustrias alimenticias del Ecuador, tiene sus raices en Quevedo.

Fundada en 1975 por Wilson Ledén Lee, comenz6 con la produccion de aji,
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salsa y pasta de soya. Se diversifico para ofrecer productos como fideos de
arroz, harinas, té, jugos, agua, entre otros. Actualmente la marca se vende a
escala nacional en las principales cadenas de supermercados y tiendas de
conveniencia (El Comercio, 2018).

3.1.2 Resultados del andlisis exploratorio de las e ntrevistas y el estudio
de casos.

El proceso de exploracion tuvo comienzo con la entrevista a la
Abogada Michely Espinel, en donde se realizaron varias preguntas derivadas
de la revision del marco tedrico. El proposito de estas entrevistas fue la de
hacer una comparacion entre los supuestos obtenidos de las teorias de
competitividad y la experiencia de la funcionaria de la Camara. Los
resultados de esta fase de la investigacion permitieron plantear lineas de
investigacion para el estudio de casos a los comerciantes de diversos
sectores. Es decir que a partir de la entrevista a la Ab. Espinel se formularon

los criterios para las entrevistas que se realizaron luego a los comerciantes.

3.1.3 Entrevista a la Abogada Michely Espinel, Pres identa de la Camara
de Comercio de Quevedo.

Se coordind una entrevista con la representante de la Camara de
Comercio de Quevedo debido a su conocimiento y experiencia con el sector
comercial del Canton. Se discutieron temas relacionados a la innovacion,
marketing, cadenas de valor, propiedad intelectual, y el efecto que tienen
estos factores y la situacion econdmica del pais en la competitividad del

sector empresarial en Quevedo.

En la primera parte de la entrevista se abordé un reconocimiento
general del sector empresarial en Quevedo. La abogada Espinel indicé que
los comerciantes de Quevedo son diversos, sus actividades van desde los
alimentos preparados, comisariatos, carnicos. Se encuentran por segmentos
de forma organizada. Indic6 que muchos de los comerciantes tienen sus
clientes fieles debido a la buena relacién que tienen con ellos, pese a la gran
exigencia de estos. Respecto a las caracteristicas de los compradores de
Quevedo, la presidenta de la Camara indicé que son altamente sensibles al

precio, y que el cliente espera una buena calidad por el precio.
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Luego se pregunto de qué forma la Camara de Comercio de Quevedo
ha incidido en el desarrollo del sector, a lo cual la Abogada Espinel indicé
que la Camara de comercio es un ente antiguo y de gran prestigio en la

ciudad, lo cual ha permitido un avance del comercio en la urbe.

Luego se abordaron temas relacionados a la relacién con clientes y
proveedores . En cuanto a la relacién con clientes, la abogada Espinel indicé
gue en general los clientes se acostumbran a sus comerciantes, por lo que
generalmente son fieles, a decir de la Presidenta de la Camara, los
comerciantes se esmeran en dar un buen servicio y atencion al cliente.
Acerca de los proveedores la Abogada Espinel indic6 que los comerciantes
generalmente tienen varios proveedores para productos especificos y solo
los grandes distribuidores son quienes tienen generalmente exclusividad con

ellos.

El siguiente tema discutido fue acerca de la innovacion . Al respecto
la Abogada Espinel manifestdé que particularmente uno de los miedos de los
comerciantes es dar el salto hacia el uso de tecnologias aplicables a sus
negocios, lo cual no les permite crecer mas lo cual ha generado un

estancamiento comercial de la urbe.

En cuanto al servicio indicé que las empresas se manejan de manera
empirica y que no tienen un manual de operaciones, pero que mantienen
siempre un trato personal muy cordial, mas que aplicar técnicas de
marketing . Al respecto indicO que son muy tradicionales, algunos los

realizan mediante llamadas telefonicas.

En cuanto al reconocimiento que las empresas del Canton tienen a
nivel nacional e internacional, manifestdé que Quevedo tienen empresas muy
reconocidas a nivel nacional y que muchas de ellas exportan a mercados
internacionales, lo cual representa un gran eje econdmico para el cantdén y

los cantones vecinos.

A nivel de competitividad , la presidenta de la Camara indicé que
pese a la crisis econémica los negocios han sabido adecuarse a los cambios
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constantes del mercado, ya que muchos de ellos estan creciendo y otros se

mantienen.

A nivel de alianzas, la Abogada Espinel indicé que generalmente los
sectores bien organizados son los que realizan alianzas, como es el caso de
las cooperativas de servicios del sector publico hacen alianzas con

gasolineras y servicios varios.

Respecto al aporte del sector comercial al empleo, la presidenta de la
Camara indico que existe gran estabilidad laboral en la ciudad, el trabajador
suele ser muy estable, aunque esta no es necesariamente formal, ya que

existe mucha informalidad en el sector.

3.1.4 Entrevistas a representantes de comercio der opay accesorios

En base a la entrevista realizada a la Abogada Espinel se realizaron
entrevistas a representantes de varios comercios de la ciudad. En este
sector se entrevistd a las propietarias de Joven Inn Boutique y de Gaby
Store. Los criterios discutidos en la entrevista fueron: (a) Relacién con
clientes, (b) relacion con proveedores, (c) innovacion, (d) servicio, (e)
marketing, TICs y Redes Sociales; (f) reconocimiento del negocio, (Q)

proteccion a propiedad intelectual, (h) competitividad, (i) alianzas, (j) efecto

de la situacion econémica, y (k) empleo.

Tabla 3 Cuadro de analisis de las entrevistas al sector de comercio de

ropa.

Criterios
discutidos en las
entrevistas.

Joven Inn Boutique

Gaby Store

Relacién Clientes son muy Muy exigentes, los mas
con clientes exigentes, siempre buscan exigentes son los que menos
satisfacer con los mejores productos compran, aun asi, se
productos. adaptan.
Relacién Tiene buena relacion Tiene proveedores

con proveedores

con ellos y tiene proveedores
que no son exclusivos.

directos en Colombia y EEUU.
Tienen buena relacién con ellos de
manera directa.

Innovacion Siempre busca mejorar Muy importante, siempre
la calidad de sus productos y busca adaptarse a los cambios.
busca siempre nuevos Busca mejorar productos.
proveedores.

Servicio Es muy importante para La atencion al cliente es

atraer a los clientes, los trata
con cortesia. No aplica servicio
posventa.

una de las formas de mantener al
cliente, los trata de manera
personalizada. No aplica posventa.
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Marketing,
TICs, internet y
Redes sociales.

Utilizan marketing
tradicional, reflejado en buen
servicio y promociones. No
aplican estrategias de
mercadotecnia. Tienen cuentas
en redes sociales, pero no
tienen web y no venden en
linea.

Utilizan promocién por
volantes que se entregan a los
clientes en las tiendas. No
conocen mucho de marketing asi
que hacen lo que conocen y les ha
servido. Tienen cuentas en redes
sociales, pero no tienen web ni
venden en linea.

Reconocim El negocio es bien El negocio es bien
iento del negocio reconocido en el canton. reconocido en el canton.
Proteccion No han protegido nada. La gente reconoce su
a la Propiedad logo, pero no sienten la necesidad
Intelectual de protegerlo.
Competitivi Han sabido adaptase a Tienen 15 afios en el
dad los cambios, ofrecen opciones mercado y los clientes se sienten
de cobros por tarjeta a los satisfechos. Ha abierto 2 locales
clientes. en los dltimos 5 afios.
Alianzas Ninguna Ninguna
Efecto de la Si le ha afectado Se le ha afectado, pero se
situacion mucho. ha sabido adaptar.
econdémica
Empleo Genera empleo a gente Genera mucho empleo.

joven, de preferencia
universitarios.

Tiene 5 locales y la rotacion de
empleados es alta

Luego de las entrevistas se pueden sacar como conclusiones que: (a)

los clientes del sector son muy exigentes, sin embargo, los comerciantes
tratan de adaptarse las estas exigencias, principalmente proveyendo
productos de calidad y buen servicio. En cuanto a la relacion con
proveedores, ambos negocios reconocen la importancia de mantener buena
relacion con ellos, no obstante, no existe exclusividad en uno de ellos, en el
otro caso mantiene relaciones directas con proveedores extranjeros. Ambos
entrevistados reconocieron la importancia de innovar, en ambos casos lo

realizan a través de la innovacion de productos y servicios.

Respecto al marketing ambos entrevistados evidenciaron el uso de
marketing de manera empirica, lo cual lo relacionan con el servicio y la
promocioén, y en ambos casos, reconocen la importancia del uso de las redes

sociales y el internet.

En cuanto al reconocimiento del negocio en la ciudad, ambos locales
dijeron ser reconocidos por sus clientes, pero solo uno de ellos hizo énfasis

en el reconocimiento de la marca. Entre ambos locales existe una diferencia
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en el tiempo de vida, ya que uno de ellos cuenta con mas de 15 afos de

experiencia en el mercado.

En cuanto a la propiedad intelectual ninguno de ellos indicé haber
protegido su propiedad intelectual. En uno de los dos casos, realizd el

enfasis a la marca, pero indico no sentir la necesidad de protegerla.

En cuanto a la competitividad ambos indicaron que han sabido
adaptarse a los cambios. En el caso de Gaby Store, la entrevistada indicé
que tienen varios locales, no solo en Quevedo, sino también en otros
cantones durante sus 15 afos de trayectoria. Ninguna de las entrevistadas

indic6 haber realizado alianzas de ningun tipo.

Finalmente, en cuanto al efecto de la situacibn econdmica, ambas
entrevistadas indicaron haber sentido la crisis, principalmente a través de la
disminucién del poder de compra de los clientes, en ambos casos
manifestaron haber tenido mejores épocas. A decir del empleo que generan,
en ambos casos manifestaron dar oportunidades de empleo, principalmente
a gente joven. Una de las entrevistadas hizo énfasis en la alta rotacion del

personal, a lo cual indicdé que a mucha gente no le gusta trabajar, “un dia van

y al otro no”.
3.1.5 Entrevistas a representantes del sector autom  otriz e
hidrocarburos
Multiparte Talleres Carrién
s Sucesores automotriz y repuestos y
repuestos talleres
Relacion con Muy Muy Muy
clientes exigentes, exigentes en exigentes en
principalmente en | calidad. Muy calidad.
calidad de buena relacién, Fidelidad en

productos. Se
tiene un trato y
seguimiento

compran de cada
4 a 6 veces al
afio. 65% de

50% (opinién).

personalizado. fidelidad
Busca fidelizar (opinién).
Relacion con Es una Aceptabl Varios
proveedores relacién muy e, No son proveedores,
exigente, los exclusivos. Tiene | no exclusivos.
proveedores varios

exigen grandes
volimenes de
compra por la
exclusividad. Pero
evita la entrada de

proveedores.
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otros.

Innovacion Innovacion Important Innovac
de productos, e en tiempos y i6n de servicio.
deben estar al dia | herramientas. Realiza
con los productos (servicio | pruebas de
gue salen al y producto) marketing y
mercado. tecnologias

Innovacién para dar mejor
de servicios, servicio.
visitar a sus
clientes en el dia 'y
hora pactada.

Servicio Es muy La Es muy
importante para atencién al importante para
atraer a los cliente es una de | atraer a los
clientes, los trata las formas de clientes,
con cortesia. Sl mantener al asesora por
aplica servicio cliente. WIFI Redes
posventa. mientras espera. | Sociales. No

No aplica aplica servicio
posventa. posventa.

Marketing, TICs, Pagina Redes Publicid

internet y Redes sociales. Web, Publicidad y | Sociales y ad en Redes
redes sociales. Pagina Web. Sociales.
videos en TV.

Reconocimiento del Reconoci Buen Recono

negocio miento de nombre | reconocimiento cimiento al 60%
comercial. del negocio, mas | (opinién).
Negocio con 40 no tienen imagen | Utilizan redes
afos de corporativa. sociales.
trayectoria. Es de Tienen
segunda logotipos.
generacion.

Proteccion a la Ninguna Ninguna Ningun

Propiedad Intelectual a

Competitividad La crisis La crisis Hacen
ha afectado el ha afectado la frente a la crisis
negocio, los competitividad através de
precios del negocio. mejores
internacionales productos y
también estan Servicios.
altos y los clientes
se molestan ante
la subida de
precios.

Alianzas Con Solo Ningun
gasolineras de para promocién. | a
Quevedo y
Ventanas, para la
venta de
productos a
cambio de un
porcentual.

Efecto de la Ha Ha Ha

situacién econémica disminuido ventas. | afectado a los influido en un
También consumidores. 60% (opinidn).

han aumentado
los costos de
materia prima. El

Por ello realizan
descuentos en
los kits de
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consumidor es mantenimiento.
muy sensible al
precio.
Empleo No tiene Se Se
mucha rotacion. guedan por largo | contrata cada
Tiene empleados | tiempo. No afio.
de hace 10 afios. realizan
Contrata cada 4 contrataciones
afnos. frecuentes.

Al respecto de la relacion con clientes, en general los entrevistados
manifestaron que son muy exigentes, por ello el trato y seguimiento debe ser
personalizado. A decir de los entrevistados los clientes muestran gran
fidelidad a sus establecimientos. Los comerciantes estan conscientes que el
servicio es muy importante para atraer a los clientes, por lo que muchos de
ellos mejoran su servicio en algunos casos abriendo canales de atencion al
cliente a través de Redes Sociales, 0 en otros casos brindando el servicio
de WIFI mientras espera, sin embargo Unicamente una empresa indicé

aplicar posventa.

En cuanto a la relacion con proveedores, todos los comerciantes
indicaron mantener buenas relaciones con ellos, sin embargo, solo uno
mantiene proveedores exclusivos. El beneficio de la exclusividad, a decir del
entrevistado, es que evita la entrada de otros competidores al mercado, pero
para lograr la exclusividad deben cumplir con grandes volimenes de

compra.

Respecto a la innovacion, todos los entrevistados indicaron que ellos
se fijan en la innovacién de productos, ya que deben estar al dia con los
productos que salen al mercado. La innovacion de servicio también es un
punto muy importante, y Unicamente uno de los entrevistados indico que

realiza pruebas de marketing y tecnologias para dar mejor servicio.

Hablando de la difusion, la mayoria indic6 que realiza promociones
por redes sociales, dos de ellos indicaron tener pagina web y solo uno

realiza publicidad por television.

En el tema del reconocimiento del negocio, uno de ellos indicé que los

clientes reconocen su nombre comercial que tiene 40 afos de trayectoria,
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ademas de las marcas de los productos que venden como distribuidores
autorizados. Los otros dos entrevistados manifestaron tener buen
reconocimiento, aunque solo uno tiene logotipo, mientras que el otro
entrevistado indicé no tener imagen corporativa. Pese a esto, ninguno de los

entrevistados indico tener propiedad intelectual protegida.

A decir de la situacion econdémica, los entrevistados indicaron que ha
afectado el negocio, principalmente en el poder de compra de los
consumidores. Uno de ellos indico que los precios internacionales también
estan altos y como los clientes son muy sensibles al precio, se molestan
ante la subida de estos, por ello sus ventas en general han disminuido y por
otro lado, también han aumentado los costos de materia prima. En vista de
esta circunstancia, los comerciantes deben aplicar promociones vy

descuentos en sus productos.

En términos de alianzas, uno de ellos indicé tener alianzas con
gasolineras de Quevedo y Ventanas, para la venta de productos a cambio de

un porcentual y el otro con talleres de la localidad so6lo para promocion.

Finalmente, en cuanto al empleo que generan, los entrevistados
indicaron que no tiene mucha rotacion, uno de ellos indicé que tiene
empleados trabajando desde hace 10 afios, el otro indicé que contrata cada
4 afios, ya que los empleados se quedan por largo tiempo y finalmente el

altimo entrevistado indicd que contrata cada afio.

3.1.6 Entrevistas al sector de comercio de bienesd e comisariato

Comercial Super Tienda

Amparito Quevedo

Relacién con clientes Muy exigentes Muy exigentes
en precios la mayoria, mayormente en precios,
otros en variedad de otros se fijan en la
productos. calidad de los

productos.

Relacion con proveedores Cordial y de Varios

respeto. Varios proveedores no
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proveedores no exclusivos.

exclusivos.

Innovacion Innovar Innovar
productos, mejorar el productos, mejorar el
local. Mejorar el servicio.
servicio.

Servicio Fundamental Muy importante,
para el negocio, la la gestion se realiza
gestion se realiza persona a persona.

persona a persona y
por redes sociales. No
aplica posventa.

Marketing, TICs, internet y Promociones y Promociones y
Redes sociales. descuentos, la descuentos,
comunicacion es en el mayormente es de
local y por redes persona a persona.
sociales.
Reconocimiento del negocio Poco conocido Tenemos buen
en la ciudad. reconocimiento.
Proteccion a la Propiedad Ninguna Ninguna
Intelectual
Competitividad Trata de Pese a la crisis
competir mejorando el se mantiene en el
servicio. mercado. Tiene 20 afios
de trayectoria.
Alianzas Ninguna Ninguna
Efecto de la situacion Ha afectado Ha afectado de
econémica mucho, la gente ahora gran manera el negocio.

busca comprar donde
estan los precios mas

bajos.

Empleo Siempre se Se debe
contrata, en mayoria contratar regularmente,
jovenes, en promedio no se mantienen los
cada afio. empleados.

Se puede concluir del andlisis de casos en este sector que la mayoria
de los clientes son muy exigentes en precios, otros en variedad de
productos, por ello saben que el servicio es muy importante por lo que tratan
a los clientes de forma cordial y con respeto, la gestion se realiza persona a

persona y por redes sociales y ninguno aplica posventa.

En cuanto a los proveedores, los comerciantes tienen varios
proveedores no exclusivos, ya que también sirven a la competencia. Pese a
la crisis ambos negocios se mantienen en el mercado y uno de ellos tiene 20
afos de trayectoria. Ambos negocios dicen tener reconocimiento y fidelidad
de sus clientes, pero en cuanto a la proteccion a la Propiedad Intelectual no
tienen ninguna protegida y ninguno de los entrevistados indicé tener

alianzas.
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La situacion economica ha afectado mucho, la gente ahora busca
comprar donde estan los precios mas bajos, por lo que los negocios deben
innovar productos, mejorar el local y mejorar la calidad del servicio.
Finalmente, en cuanto al empleo ambos comerciantes indicaron tener alta

rotacion de empleados.

3.1.7 Entrevistas a representantes de servicios com  plementarios

El proposito de estas entrevistas fue el de contrastar las respuestas
obtenidas desde la perspectiva de los comerciantes a través de una
comparacion con las respuestas de las empresas que proveen servicios
complementarios. En este estudio se analizaron dos casos, el primero
corresponde a una empresa de servicios publicitarios y la segunda

corresponde a una empresa de servicios contables.

Servicios Servicios
publicitarios tributarios y
contables
Relacién con clientes En general los Existen varios
comerciantes tienen tipos de clientes,
buenas relaciones con grandes y pequefios.
sus clientes. Los comercios

manejan buenas
relaciones con ellos.

Relacién con proveedores Se diria que La mayoria
manejan buenas tiene varios
relaciones con ellos. proveedores, pocos
Generalmente no tienen | tienen la capacidad de
un solo proveedor. negociar exclusividad.
Innovacion La innovacion Algunos
generalmente se asocia | comerciantes tienen
con la calidad del afios y les cuesta
producto y servicio. adaptarse a las
tecnologias modernas.
Servicio Los clientes Es
valoran mucho el fundamental para el
servicio. comercio.
Marketing, TICs, internet y Habitualmente Personalment
Redes sociales. los comerciantes aplican | e y a través de redes
pocas estrategias de sociales.

mercadotecnia.
Prefieren cobertura por
radio y ahora en redes

sociales.

Reconocimiento del negocio La mayoria de Cuando un
negocios son negocio es nuevo, se
reconocidos por sus vuelve novedoso,
clientes por el tiempo luego el atractivo
que llevan en el disminuye y solo
mercado. guedan los clientes

fieles.
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Proteccion a la Propiedad La mayoria de Existe un
Intelectual los negocios son desconocimiento de
informales y sin los beneficios de la
identificaciéon mayor que | propiedad intelectual.
un nombre comercial.
Casi nadie registra la
propiedad intelectual.

Competitividad Algunos Se diria que
negocios tienen afios en | son competitivos,
el mercado y han muchos de ellos
continuado pese a la tienen afios en la
crisis. ciudad.

Alianzas Solamente las No es muy
grandes empresas. comun ver alianzas,

excepto algunos
negocios grandes.

Efecto de la situacion En general la De la
econdmica crisis afecté a todos los | experiencia, la crisis
negocios. afect6 el poder de
compra del
consumidor.
Empleo La situacién es No existe una
dificil, algunos buena situacion
conservan sus empleos, | econémica para
pero también existen contratar
otros negocios con regularmente.
mucha rotacién de
empleados.

En términos generales, las respuestas de los proveedores de
servicios complementarios corroboran las versiones de los casos de estudio
anteriores. Se confirma también la version dada por la abogada Espinel
quien indic6 que los comerciantes estan incursionando en el uso de las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC) y algunos les cuesta.
También opinaron que la situacién econémica ha complicado la mayoria de
negocios, incluyendo los de ellos. En cuanto al empleo, ambos indicaron que
la situacidn no esta para contratar continuamente, sin embargo, uno de los
entrevistados acotdé que todo depende del tipo de negocio, ya que hay

negocios que contratan regularmente y otros que no lo hacen tanto.

3.1.8 Entrevistas a empresa exportadora

El propdésito de esta entrevista es comparar la situacion de una gran
empresa con la situacion de las pymes. Se entrevistd a un representante de
la empresa Rey Banano del Pacifico para establecer las diferencias en

cuanto a los mismos criterios estudiados en los casos de anteriores.
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Rey Banano del Pacifico.

Relacion con clientes

Tienen una exigencia
“mayudscula’. Se adaptan a las
exigencias tecnificando su
produccion, capacitando al
personal, mejorando la cadena de
abastecimiento, y obteniendo
mejores insumos.

Relacién con proveedores

Los proveedores son un
punto clave del éxito de la
organizacion. Se regulan los
estandares de calidad de los
proveedores. Pero no son
exclusivos.

Innovacion

La innovacion involucra la
tecnificacion de la produccién. La
innovacion es necesaria para
permanecer en mercados
globalizados.

Servicio

Se utilizan varios canales
para atender las demandas de los
clientes: internet, personal de
ventas, telemarketing, entre otros.

Marketing, TICs, internet y Redes sociales.

Se realizan spots
publicitarios tanto para mercados
nacionales como internacionales,
se utilizan las redes sociales.

Reconocimiento del negocio

Muy reconocido a nivel
nacional y también tiene presencia
en varios mercados
internacionales.

Proteccion a la Propiedad Intelectual

Algunas marcas
protegidas: Favorita Fruit
Company, Rey Yogurt, Rey
Leche, Rey Banano del Pacifico,
entre otras.

Competitividad La empresa es muy
competitiva nacional e
internacionalmente.

Alianzas Se han realizado alianzas

con empresas internacionales.

Efecto de la situacién econémica

La “crisis” se ha sentido
principalmente en el alza de los
precios de combustibles para los
productores y en las familias se ha
aumentado el costo de vida.

Empleo

Se genera mucho empleo,
pero se condiciona la entrada a la
capacidad del empleado.

Se contrata personal
agricola semanalmente.

Las capacitaciones son
constantes.

Los resultados del analisis comparativo establecieron los siguientes

resultados:
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Tanto para los grandes empresarios como para las pequefias empresas
el cliente es muy importante.

La innovacion de las empresas pequefas se refleja mayormente en la
variedad de productos y en el mejoramiento de la calidad del servicio,
mientras que la gran empresa ademas busca tecnificar su produccion y
capacita a su personal constantemente.

Tanto en la gran empresa como en la mayoria de las pequefias cuentan
con varios proveedores, pero la gran empresa busca constantemente
mejorar su cadena de abastecimiento y reducir sus costos.

La tecnificacion de la produccion le ha permitido a la gran empresa
incursionar en mercados globalizados.

En términos de propiedad intelectual existe mucha diferencia en cuanto a
la importancia de la proteccion de sus derechos. La gran empresa tiene
muchas marcas protegidas mientas que la mayor parte de pequefas
apenas comprenden la magnitud de su importancia.

Las empresas con mayor capacidad economica son capaces de realizar
publicidad por television, la mayor parte lo realizan a través de las redes
sociales y la mayoria de los micronegocios utilizan marketing tradicional
de persona a persona.

En cuanto a las alianzas, soOlo dos comerciantes del sector de
hidrocarburos indicaron tener alianzas, en un caso con gasolineras y en
el otro con talleres mecanicos, mientras que la gran exportadora ha
realizado alianzas con otras empresas internacionalmente.

En todos los casos, se manifestd que la situacion econdmica ha afectado
a la actividad empresarial, por un lado, al disminuir el poder de compra
de los consumidores, y por otro lado al aumentar el costo de los insumos.
Rey Banano del Pacifico hizo puntual énfasis en el precio de los
combustibles.

En cuanto a la contribucion con el empleo, la mayor facilidad de
contratacion la manifest6 Rey Banano del Pacifico, sin embargo, la
rotacion es baja, mientras que en la mayoria de las empresas pequefias
la rotacién depende del tipo de negocio. Por ejemplo, los casos de las

empresas de venta de hidrocarburos indicaron una baja rotacién de
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empleados, mientras que los comerciantes de viveres tienen una mayor

rotacion.

3.1.9 Resultados de la encuesta a empresas del sect or comercial en
Quevedo

La encuesta fue levantada en una muestra de 30 negocios de la linea
de comercio en Quevedo. El propdsito de la investigacion fue identificar la
percepcion de los empresarios respecto a temas como: innovacioén, servicio
al cliente, reconocimiento de marca, relacion con clientes y proveedores,

propiedad intelectual y su relacion con la competitividad.
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Figura 1 Percepcion de importancia de la innovacion para el encuestado.

La Figura 1 muestra los resultados de la pregunta que hace referencia
a la importancia de la innovaciéon para el encuestado. Los resultados
muestran que la innovacién tiene un alto grado de importancia para el
empresario. En una escala de Likert del 1 al 5, la mayor frecuencia de

respuesta es de 5, lo cual sugiere su alta importancia.

Actividades que realiza para innovar
[T Innovacion de productos
[ Innovacion de servicio
[ Innovacion en marketing
[T Innovacion tecnoldgica
——40,00%

20,00%

26,67%
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Figura 2 Actividades que los empresarios realizan para innovar.

Entre las actividades que los encuestados sefialaron para innovar, en
primer lugar, con una frecuencia del 40 %, se encuentra la innovacion de
productos. Entre los comentarios que los encuestados dieron, se mencioné
gue se busca, principalmente el mejoramiento de la calidad de los productos.
En segundo lugar de frecuencia, se evidencia la innovaciéon del servicio con
26,67%, los encuestados manifestaron que el servicio es muy importante
para sus negocios, por lo que buscan siempre atender de mejor manera a
sus clientes. La siguiente actividad de importancia se centra en la innovacion
tecnoldgica la cual, segun los encuestados, se traduce en el uso de las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion y el internet para difundir sus
productos a los clientes. En la investigacion se identificd que pocos negocios
hacen uso de las TIC y muchos de ellos recién estan incursionando en su
uso. Finalmente, se evidencia la innovacion en marketing como la actividad
con menor frecuencia de respuesta. A decir de los encuestados, sus
principales promociones las realizan en formas de descuentos por compra, y
la publicidad se realiza de persona a persona y a través de medios
convencionales como la distribucion de volantes; se pudo identificar también
que los negocios no realizan investigaciones para conocer de mejor forma su
mercado. Estos resultados sugieren la necesidad de difundir la importancia

de la mercadotecnia en el crecimiento del sector.
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Figura 3 Percepcion sobre la exigencia de los clientes.

La Figura 3 indica que los clientes son muy exigentes a decir de los

encuestados, esto se manifiesta en que los clientes suelen exigir descuentos
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y obsequios por sus compras, indicaron también que los clientes son
exigentes con la calidad de los productos y no les gusta el mal servicio. Esta
respuesta sugiere un enfoque estratégico de produccién y servicio enfocado

al cliente.
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Figura 4 Nivel de adaptacion a las exigencias de los clientes.

Las respuestas de los encuestados sefialan un alto nivel de
adaptacion a las exigencias de los clientes. La mayoria de los encuestados
manifestaron la importancia de satisfacer las necesidades de los clientes,
puesto que es el elemento mas importante de su negocio. Entre las
respuestas que dieron los empresarios se indico que ellos buscan invertir en
tecnologia e incursionar en redes sociales, algunos de ellos estan pensando
en utilizar el internet como forma de venta. No obstante, la mayoria indicé

gue buscan adaptarse a las exigencias de calidad y servicio.

[ Mejorar calidad de producto
26,67% [ Mejorar servicio
[ Utilizando tecnologia

40,00%

33,33%

Figura 5 Formas de adaptacion a las exigencias de los clientes.

La Figura 5 complementa las respuestas de la pregunta anterior.
Como se indico, la mayoria de los propietarios de negocios buscan

adaptarse a las exigencias de calidad y servicio de sus clientes.
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Figura 6 Opinion de los clientes respecto a los negocios de los encuestados.

La Figura 6 muestra los resultados de la pregunta que hace referencia
a la percepciéon de los clientes de los negocios encuestados. A decir de los
encuestados, la opinidn que sus clientes tienen es altamente favorable y
favorable. Es importante mencionar que las respuestas provienen de la
percepcion de los propietarios, es decir que esta informacién puede estar
sesgada hacia una opinibn mayormente favorable. En vista de ello, se
sugiere levantar una investigacién mas profunda para evaluar la percepcion
de calidad desde el punto de vista del consumidor, para obtener un criterio
mas realista.

13,33%

[ Persona - persona
[ Redes Sociales
[ Via telefonica

——50,00%

36,67%

Figura 7 Canal utilizado para dar atencién al cliente.

Los resultados presentados en la Figura 7 evidencian que los
negocios de los encuestados aun utilizan canales tradicionales para atender
las necesidades de sus clientes. La mitad de los encuestados indicé que
tienen un contacto directo con sus clientes, y que atienden a sus exigencias
de manera directa. Por otro lado, el 36,67% de los encuestados indicé que

tienen cuentas en redes sociales, las cuales utilizan para atender a las
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quejas de los clientes. Finalmente, un porcentaje menos representativo de
13,33% indicé que utiliza la via telefénica para dar servicio al cliente y dar
atencién a los requerimientos de sus clientes.

23,33% I No
EsSi

76,67%

Figura 8 Aplicacion de posventa.

En la encuesta se realiz6 una pregunta que hace referencia a la
aplicacion de servicio de posventa, a la cual aproximadamente el 76,67% de
los encuestados contestd de manera negativa. Esto sugiere que los
propietarios de los negocios no dan seguimiento a sus clientes luego de la
compra. Tan solo un porcentaje muy reducido da servicio de posventa, entre
los que respondieron afirmativamente, indicaron que suelen llamar a sus
clientes mas importantes para darles a conocer sobre nuevos productos y
las promociones que realizan. No obstante, tan sélo uno de ellos indico
contar con una base de datos digitalizada para llevar registro del
comportamiento de compras de sus clientes a través de un sistema de
Customer Relationship Management (CRM).

2 3 4 5

Figura 9 Nivel de dedicacion a conocer a los clientes.
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Las respuestas de la Figura 9 complementan los resultados de la
pregunta anterior. Se puede observar que los encuestados manifestaron
buscar frecuentemente conocer a sus clientes, no obstante, existe un alto
porcentaje que se mostrd indiferente a esta pregunta y otra proporcion de los
encuestados practicamente contestd de manera negativa a esta pregunta.
En este Ultimo grupo existieron empresarios que respondieron que sus
clientes los conocen muy bien y siempre llegan sin que ellos los busquen,
por lo que no sentian la necesidad de realizar el seguimiento. Estas
respuestas sugieren la necesidad de plantear estrategias para promover la

importancia de mantener sistemas de relacion con clientes.
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Figura 10 Nivel de reconocimiento del negocio en la ciudad.

La Figura 10 presenta el nivel de reconocimiento que los negocios
encuestados tienen en la ciudad. Los resultados del analisis muestran que
los comerciantes son reconocidos por sus clientes, es decir que de alguna

forma los consumidores mantienen un grado de lealtad en su consumo.

40

30

20

porcentaje

10

Figura 11 Nivel de fidelidad de los clientes.

La Figura 11 corrobora los resultados de la pregunta anterior. En esta

pregunta puntualmente se buscoé identificar el nivel de fidelidad del cliente
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desde la perspectiva del encuestado. Entre las acotaciones que
manifestaron los encuestados, se dijo que muchos de los clientes llegan de
manera habitual a realizar la compra “de siempre”. Esto demuestra que,
pese al escaso uso de estrategias de mercadotecnia, los clientes tienen sus
compradores favoritos.

3 4 5

Figura 12 Frecuencia de compra de los clientes.
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La Figura 12 presenta los resultados de la frecuencia de compra. Es
importante mencionar que las respuestas tienen la perspectiva del
propietario. Es decir que, los comerciantes perciben una frecuencia regular
de compra, lo cual coincide con las respuestas presentadas en las figuras
precedentes.

¢ Sabe usted por qué le compran?
[ Por calidad de producto
[ Por servicio
33,33%

66,67%

Figura 13 Factores que inciden en la frecuencia de compra.

La Figura 13 presenta los factores, que a decir de los encuestados,
son los que mayormente inciden en la preferencia de los consumidores. Se
puede observar que el porcentaje con mayor representatividad (66,67%)
corresponde al servicio y el restante 33,33% lo representa la calidad del
producto. Los resultados confirman las respuestas obtenidas en las

entrevistas exploratorias, en donde se identifico, a decir de los entrevistados,
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que la mayoria de clientes esperan un buen servicio y productos de buena

calidad por el precio.

6,67%
¢ Tiene propiedad intelectual pro
I No
[ Si

93,33%

Figura 14 Proteccion a la propiedad intelectual.

La Figura 14 muestra el porcentaje de comerciantes encuestados que
manifesto tener algun tipo de propiedad intelectual protegida. Los resultados
indican que el 93,33% de los negocios en Quevedo no tienen ninguna
propiedad intelectual protegida y tan so6lo un 6,67% si lo tiene. Las cifras
ponen en manifiesto que los comerciantes adn no tienen conciencia de la
importancia de los derechos de propiedad intelectual. En el caso de las
empresas que afirmaron tener algun derecho de propiedad intelectual,
indicaron que contaban con registro para sus marcas comerciales, no
obstate ninguno contesté afirmativamente al registro de patentes para

innovacion.
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Figura 15 Relacion con proveedores.
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La Figura 15 evalua la percepcion que los comerciantes tienen de la
relacion con sus proveedores. Los resultados indican que la relacién con
ellos es mayoritariamente buena. No obstante, existe una gran proporcion
gue manifiesta una relacion indiferente con sus proveedores. Los resultados
demuestran que no todas los comerciantes tiene relaciones excelentes con
sus proveedores. Segun los planteamientos realizados desde la teoria,
mantener una buena relacion con los proveedores garantiza una mejor

produccion y una disminucién en los costos de la misma.

¢ Sus proveedores son exclusivos?
20,00% I No

E s

80,00%

Figura 16 Exclusividad de proveedores.

La Figura 16 presenta los resultados de la pregunta realizada
respecto a la exclusividad de los proveedores. En la encuesta, el 80 % de los
gue respondieron afirmaron que sus proveedores no son exclusivos, en
contraste con el 20% que indicé que si cuenta con proveedores exclusivos.
Debido a la caracteristica que estos negocios ocupan en la cadena de valor,
es decir que pertenecen al sector minorista, se comercializan varias marcas
de productos, los cuales son distribuidos generalmente por distintos
proveedores, no obstante, muy pocos de los comerciantes acceden a los

altos volumenes de compra para demandar exclusividad.
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16,67% ¢ Tienen varios proveedores o cue
[T Uno

[ Varios

83,33%

Figura 17 Numero de proveedores.

Los resultados presentados en la Figura 17 complementan las
respuestas de la pregunta anterior. El 83,33 % de los encuestados indico
contar con varios proveedores, mientras que contrariamente el 16,66%
manifestd tener un solo proveedor. De los resultados de las entrevistas
exploratorias se logré identificar que tan solo los grandes negocios alcanzan
exclusividad con un solo distribuidor. Este es el caso de Multipartes
Sucesores que tienen derechos de distribucion exclusiva sobre varias lineas

de lubricantes.

Exporta?
23,33% I No
EsSi

76,67%

Figura 18 Frecuencia de empresas que exportan.

En cuanto a las empresas que indicaron ser exportadoras, tan solo el
23,33% de los encuestados respondié afirmativamente a esta pregunta,
mientras que la mayoria que corresponde al 76,67% indic6 que no sirven
con sus productos a los mercados internacionales. Esto sugiera la débil
competitividad de este sector comercial en mercados internacionales. Entre
las respuestas obtenidas en la fase explortatoria y en la presente fase
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descriptiva, se pudo indentificar que la muchos de los empresarios tienen
afios en el mercado nacional, pero pocos se atreven a realizar
exportaciones. De manera contraria, muchos de estos comerciantes buscan
afianzar relaciones con proveedores extranjeros, por lo que se podria
argumentar, que este sector promueve mas hacia las importaciones que a

las exportaciones.

2 3 4 5

Figura 19 Nivel de conocimiento sobre los competidores.
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Los resultados presentados en la Figura 19 evidencian que los
encuestados mantienen una actitud mayormente indiferente al conocimiento
de la competencia. Aungque existe un porcentaje relativamente significativo
que indic6 que si tiene conocimiento de sus competidores, el mayor nivel de
frecuencia corresponde a un nivel indiferente de reconocimiento. Es
importante destacar, también, que existe un porcentaje de comerciantes que
no tienen conocimiento sobre sus competidores, no muestran interés o
simplemente no lo ven necesario debido a la fidelidad que manifiestan sus

clientes.
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Figura 20 NUumero de locales abiertos en los Ultimos 5 afios.

La Figura 20 hace referencia al numero de locales que los
comerciantes han abierto en los ultimos 5 afios. Los resultados indican que
la mayoria de los empresarios no ha podido ampliar sus operaciones a
nuevos locales. Unicamente uno de los encuestados manifesté haber abierto
dos locales, y aproximadamente el 10% de los encuestados indicé que ha
comenzado actividades en un local nuevo. Entre las respuestas agregadas
por los encuestados, se manifestd que la situacion economica esta dificil
para mantener un solo local, por lo que veian muy dificil contar con nuevos
locales. A decir de ellos: “es muy dificil mantener uno para pensar en abrir

otro”.

¢Ha realizado alguna alianza con
[ No

100,00%

Figura 21 Porcentajes de empresas encuestadas que han realizado alianzas

estratégicas.

En cuanto a las alianzas estratégicas ninguno de los encuestados
indicé tener alianzas, tal como lo muestra la Figura 21, esto confirma la
version de la Abogada Espinel que indicé que Unicamente las grandes

empresas estan en capacidad de hacer alianzas. En el caso de las
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entrevistas, dos de los comerciantes del sector de hidrocarburos mantienen
alianzas, de igual manera que la gran exportadora, con la diferencia que la

empresa Rey Banano del Pacifico mantiene alianzas a nivel internacional.
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Figura 22 NUmero de personas contratadas al afio Contratacién de personal al afio.

La figura 22 muestra el numero que los encuestados indic6 que
contrata al afio. La mayor parte de los comerciantes indic6 que no contrata
personal frecuentemente, un menor porcentaje indicé que contratdé una sola
persona y un finalmente un porcentaje muy reducido de los comerciantes

encuestados manifesté haber contratado hasta dos personas en el afio.

80

60

20

porcentaje
5
| L | L | L | T 1T 7T |

4 5

Figura 23 Percepcion de la influencia de la situacion econémica del pais en la

competitividad de los negocios.

Finalmente, se preguntd a los encuestados respecto al impacto que la
crisis econdmica ha tenido en sus negocios y la figura 23 muestra los
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resultados. Se observa que la mayor parte de los encuestados indico un alto
nivel de intensidad. En una escala del 1 al 5, donde 1 es baja intensidad y 5
es alta intensidad, el mayor porcentual se concentra en el nimero 5. Esto
sugiere gue el sector comercial siente mayormente el impacto de la situacion

econdmica.

3.2 Andlisis de los factores que determinan la comp  etitividad

Para el analisis de los factores se ejecuté una prueba de chi —
cuadrado con las respuestas de las encuestas. En el analisis se buscé
determinar las dependencias significativas entre las variables identificadas
en la encuesta. La mayoria de las pruebas de independencia corroboraron
las dependencias con un 95% de confiabilidad.

3.2.1 Relacioén con clientes y reconocimiento del ne  gocio.
Ho: La relacion con los clientes y el reconocimiento del negocio no

son dependientes.

H1: La relacion con los clientes y el reconocimiento del negocio son

dependientes.

Tabla 4

Pruebas de Independencia

Prueba Estadistico Valor-P
I

Chi-Cuadrada 9,530 0,0491

La Tabla 4 muestra los resultados de la prueba de hipoétesis de que
las variables analizadas son independientes. Puesto que el valor-P es menor
que 0,05, se puede rechazar la hipétesis nula de que filas y columnas son
independientes con un nivel de confianza del 95,0%. Por lo tanto, la variable
analizada reconocimiento del negocio en este caso en particular, esta

relacionada con su valor en Relacion con clientes

3.2.2 Conocimiento sobre la competencia y reconocim iento del
negocio.

Ho: El conocimiento sobre la competencia y el reconocimiento del
negocio no son dependientes.
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H1: El conocimiento sobre la competencia y el reconocimiento del

negocio son dependientes.

Tabla 5

Pruebas de Independencia

Prueba Estadistico Gl Valor-P
Chi-Cuadrada 12,921 6 0,0443

La Tabla 5 muestra los resultados de la prueba de hipétesis de que
las variables analizadas son independientes. Puesto que el valor-P es menor
qgue 0,05, se puede rechazar la hipotesis nula de que filas y columnas son
independientes con un nivel de confianza del 95,0%. Por lo tanto, la variable
analizada Conocimiento sobre la competencia  en este caso en particular,

esta relacionada con su valor en reconocimiento del negocio

3.2.3 Conocimiento sobre los clientes y fidelidad d el cliente
Ho: El conocimiento sobre la competencia y la fidelidad del cliente no

son dependientes.

H1: El conocimiento sobre la competencia y la fidelidad del cliente son

dependientes.

Tabla 6

Pruebas de Independencia

Prueba Estadistico Gl Valor-P
Chi-Cuadrada 13,876 6 0,0311

La Tabla 6 muestra los resultados de la prueba de hipotesis de que
las variables analizadas son independientes. Puesto que el valor-P es menor
que 0,05, se puede rechazar la hipétesis nula de que filas y columnas son
independientes con un nivel de confianza del 95,0%. Por lo tanto, la variable
analizada Conocimiento sobre los clientes  para este caso en particular,

esta relacionada con su valor en fidelidad del cliente

3.2.4Conclusiones del analisis
Los resultados de las pruebas de chi — cuadrado corroboraron que

existe dependencia entre las variables analizadas: relacion con los clientes,
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fidelidad de los clientes, reconocimiento sobre el negocio y conocimiento de

la competencia.

Estas variables estadisticamente analizadas tienen relacion las
variables de competitividad identificadas desde la teoria, tales como Precios
y costos Scott, Lodge (1985); Porter (1990); Diferenciacion de producto,
Pujari (2010), Hardwick (1998); Desarrollo de nuevos productos Dangelico,
Pujari (2010); Satisfaccion del cliente Porter (1990).

ACTIVIDADES DE APOYO

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
ADMINISTRACION RECURSOS HUMANOS

3 -
DESARROLLO DE TECNOLOGIA
" APROVISIONAMIENTO
N
T > v ~ 0
N S x| 5
9 & Q(J 2 43' 53' &
S& S & &
v é{? ~ Q'}' QO é?.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 24 Modelo de Cadenas de valor de Porter.

Tomando en cuenta el modelo de Cadenas de Valor de Porter, la
logistica interna de los comerciantes se realiza desde varios proveedores,
solo pocos son distribuidores autorizados. El abastecimiento lo realizan con
la logistica de los proveedores, aunque algunos manejan un sistema
logistico para el abastecimiento. De la muestra levantada, Unicamente Rey
Banano del Pacifico mantiene linea de produccion, los otros negocios de la
muestra fueron distribuidores. Se sugiere un estudio mas detallado del
sector productivo a nivel PYMES. La logistica Externa de los encuestados es
propia, todos tienen locales para la distribucion (ropa, viveres, hidrocarburos
y accesorios), pocos tienen alianzas estratégicas para distribucién como es
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el caso de los hidrocarburos y accesorios que mantienen alianzas de

distribucion y promocién con gasolineras y talleres de automoviles.

En cuanto a Comercializacion y Marketing , la mayoria lo realiza de
persona a persona y redes sociales, unos cuantos en cufias radiales y solo
los empresarios con mayor capacidad econémica pueden invertir en pautas
televisivas. Pocos realizan estudios de mercados, no obstante, algunos
dedican tiempo para conocer a sus clientes y unos cuantos a sus

competidores.

En cuanto al servicio , todos los comerciantes estdn conscientes de su
importancia y lo manifiestan a través de la atencion al cliente lo cual lo
realizan de manera personal y a través de canales en redes sociales y solo

uno indicé realizar posventa.

En cuanto a las actividades de soporte los comerciantes cuentan con
infraestructura adecuada para realizar sus actividades, al ser distribuidores,
estos cuentan con locales propios lo cuales en algunos casos han
aumentado. Los Recursos Humanos en muchos de los casos permanece
por largos periodos de tiempo, dependiendo del tipo de actividad; por
ejemplo, los del sector de hidrocarburos permanece mayor tiempo que los de
distribucion de viveres y tiendas de ropa, lo cual da cuenta que la rotacion de
empleados tendria una correlaciéon con el tipo de actividad que realizan los
comerciantes. En general existe poca capacitacion al empleado. No
obstante, al igual que la rotacion, la capacitacion depende del tipo de
actividad, es decir que los sectores mas especializados requieren de mayor

grado de capacitacion.

Finalmente, en cuanto al desarrollo tecnologico , las entrevistas
determinaron que el comerciante tiene un grado de temor a dar el salto
tecnolégico. Esto se evidencia en que pocos de los entrevistados tienen
sitios Web para la promocién de servicios y ninguno aplica distribuciéon por
comercio electrénico. Solo pocos tienen softwares para manejo de

contabilidad e inventario y ninguno utiliza sistemas para prondstico.
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En conclusion, las fortalezas del sector comercial en Quevedo radican
en su servicio al cliente, muchos negocios se mantienen por la fidelidad de
sus clientes, aunque no aplican posventa, el servicio durante la compra
mantiene la lealtad del consumidor. El andlisis identific6 también la
importancia de los proveedores. Los comerciantes que mantienen mejores
proveedores pueden competir de mejor manera. La informalidad del sector
no ha permitido al comerciante percibir la importancia del desarrollo

tecnoldgico, por lo gue muchos no lo han implementado.
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Capitulo 4: Propuesta estratégica para mejorar lac  ompetitividad

del sector.

4.1.1 Marco legal de la propuesta

Desde el marco legal se determind que desde la competitividad esta
presente desde la Constitucion, la cual es ejecutada desde el Codigo
Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones, (COPCI). En concreto,
existe una propuesta de ley cuenta con 4 ejes: (1) reforma al marco legal y la
reduccion de la tramitologia, (2) fomento a los emprendedores, (3) acceso al

financiamiento, y (4) fomento a la innovacion.

En otro proyecto de ley, el presidente Lenin Moreno en su proyecto de
ley de fomento productivo, atraccién de inversion, generacion de empleo y
estabilidad y equilibrio fiscal, ofrece exoneraciones en cuanto a materia
prima y maquinaria se refiere para el sector agricola, para lo cual, los
comerciantes minoristas deben agruparse y formar asociaciones, para que
les permitan ser sujetos de crédito y solicitar el mismo, luego invertir en
infraestructura y crear comisariatos capaces de competir con las grandes
marcas que existen en el mercado, aprovechando el marco de la Ley
Organica de Economia Popular y Solidaria. Se ha evidenciado que el
término se encuentra contemplado desde la carta magna, lo cual ha
permitido desarrollar leyes que promueven la productividad y Ila
competitividad del sector empresarial tanto a nivel nacional, asi como

también la insercién de las empresas ecuatorianas en el mercado global.

4.1.2 Vision estratégica del Cantén Quevedo

Teniendo en cuenta que la actividad econdmica en el canton Quevedo
es comercial, al mismo tiempo que agricola, hay que analizar la estrategia de
integracion equilibrada, es decir que exista una integracion entre productores
y comerciantes de manera mas directa, eliminando en lo posible la

intermediacion.

En otro contexto, el Cantdbn Quevedo tiene necesidades de
capacitacion en temas relacionados con la gestion de empresas, tecnologias
de informacion y comunicacion, contabilidad y marketing. La mayoria de

negocios se mantienen de manera empirica, aprovechando principalmente
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las buenas relaciones con los clientes, por lo que es necesario invertir en el

desarrollo del capital humano en el canton.

Finalmente, existe una gran tasa de emprendimiento en el canton, sin
embargo, no existe diversificacion en la oferta de servicios. Esto es una
sefal de la necesidad de capacitar a los nuevos empresarios en términos de
creatividad, de tal forma que se generen productos de mayor valor agregado

en mercados no saturados.

4.1.3 Institucionalidad necesaria para la implement  acion de la
propuesta.

El marco legal establece que es necesario el involucramiento de la
funcién publica en el desarrollo de la competitividad del pais. Desde la ley se
han establecido algunos mecanismos para ejecutar el plan de desarrollo. Sin
embargo, aun existe una brecha que debe ser cubierta a través de centros
mas especializados en el desarrollo del emprendimiento y la competitividad.

Actualmente, existen programas estatales y municipales que
promueven el desarrollo empresarial y el emprendimiento, al mismo tiempo
existen organizaciones sin fines de lucro que realizan una labor similar,
como es el caso de la Camara de Comercio de Quevedo, la cual, a través de
sus programas de capacitacion y asistencia al empresario, promueven la

competitividad del sector empresarial en el Canton.

A pesar de la institucionalidad presente, aun existe una gran brecha
por cubrir en términos de desarrollo, por lo que es sumamente importante la
creacion de una organizacion especializada en la promocion del
emprendimiento y la competitividad. En este contexto, el presente trabajo
propone la creacion del Centro de Emprendimiento y Competitividad de
Quevedo (CECQ).

El Centro de Emprendimiento y Competitividad de Quevedo (CECQ),
es un proyecto que tendra como objetivo promover la actividad empresarial
en el Cantén. EI CECQ mantendra una base de datos de la actividad de
emprendimiento en Quevedo, para lo cual trabajara de manera conjunta con

los gobiernos seccionales del Canton y con otras instituciones sin fines de
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lucro afines al desarrollo empresarial, como la Camara de Comercio de

Quevedo y la Universidad Técnica de Quevedo.

Con este enfoque, el Centro de Emprendimiento y Competitividad de
Quevedo (CECQ) sera un monitor y un promotor del desarrollo de nuevos
proyectos de emprendimiento, al mismo tiempo que sera un soporte para el

desarrollo competitivo de los negocios actualmente en funcionamiento.

4.1.4 Alcance del proyecto

Es ampliamente demostrado que para la ejecucion de cualquier
programa de desarrollo es necesario contar con una institucionalidad
competente que genere la creacion de una red de personas interconectadas
con instituciones privadas y publicas que generen incentivos al desarrollo, la
innovacion y la competitividad.

En base a estos fundamentos, el Centro de Emprendimiento y
Competitividad de Quevedo (CECQ) contard con un equipo multidisciplinario
de profesionales que permitira la ejecucion de los objetivos trazados desde
varias aristas.

A nivel cantonal, el Centro de Emprendimiento y Competitividad de
Quevedo (CECQ) se enfoca en tres areas que comprometen un gran reto:
(1) desarrollo de nuevos emprendimientos, (2) desarrollo de la innovacion y

(3) fortalecimiento de la competitividad.
El (CECQ) centra sus funciones en las siguientes actividades:

1. Fortalecimiento de las PYMES a través de servicios de soporte para
el inicio de las actividades de los nuevos emprendedores, tales como
asesoria en innovacion, servicio al cliente, marketing y contabilidad de
forma gratuita.

2. Canalizar la ayuda de las organizaciones sin fines de lucro nacionales
e internacionales que dan soporte al emprendimiento y al
fortalecimiento empresarial.

3. Servir como vinculo entre las instituciones de gobierno y los

empresarios.
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4. Trabajar mancomunadamente con las universidades en Ila

capacitacion de los nuevos emprendedores y los empresarios del
canton.
Intervenir en la integracion de las cadenas de abastecimientos para

eliminar o reducir la intermediacion.

4.2 Resultados esperados

4.2.1 Relacionados al emprendimiento

Incremento en la tasa de nuevos emprendimientos en el canton,
principalmente en negocios con alto valor agregado.

Mayor niumero de emprendimientos con oferta exportable.
Emprendimientos mejor organizados, con mayor enfoque de
planificacion estratégica.

Emprendimientos generados bajo los criterios de una evaluacion de
viabilidad técnica y financiera.

Fondos obtenidos de organismos internacionales que sirvan como

financiamiento para nuevos emprendimientos.

4.2.2 Relacionados a la competitividad

Alcanzar un sector empresarial que cuente con mayores capacidades
administrativas.

Empresas con una oferta de productos con mayor valor agregados.
Lograr la apertura comercial en mercados extranjeros para los
productos de las empresas del canton.

Lograr cadenas de productores y comerciantes integrados que
permitan obtener mejores costos de insumos y precios finales mas

bajos para los consumidores.

Lograr una vinculacién mds real entre las universidades, el sector empresarial y el

sector publico.
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Conclusiones
El presente trabajo tiene como propdsito realizar un analisis del sector
comercial minorista en Ecuador, a través del andlisis de una muestra
levantada en el canton Quevedo de la Provincia de Los Rios, con la finalidad
de obtener informacién del sector que permita plantear una propuesta
estratégica de desarrollo para mejorar la competitividad de las Pequefas y

Medianas empresas (PYMES) del sector.

El marco tedrico permitié identificar las variables que permiten medir
la competitividad empresarial, entre las cuales se encuentran la division del
trabajo, la inversién en el capital fisico, precios y costos, satisfaccion al
cliente, ventaja competitiva, recurso humano, cuota de mercado,
diferenciacion de productos, tecnologia, desarrollo de nuevos productos y
responsabilidad social. De los cuales se profundizaron los criterios obtenidos

en las entrevistas en la etapa exploratoria de la investigacion.

Ecuador posee un marco constitucional y legal muy solido con
respecto a la competitividad. Se ha evidenciado que el término se encuentra
contemplado desde la carta magna, lo cual ha permitido desarrollar leyes
gue promueven la productividad y la competitividad del sector empresarial
tanto a nivel nacional, asi como también la insercibn de las empresas

ecuatorianas en el mercado global.

En cuanto a la relacién con clientes, la abogada Espinel indicé que en
general los clientes se acostumbran a sus comerciantes, por lo que
generalmente son fieles, a decir de la Presidenta de la Camara, los

comerciantes se esmeran en dar un buen servicio y atencion al cliente.

Acerca de los proveedores la Abogada Espinel indicO que los
comerciantes generalmente tienen varios proveedores para productos
especificos y solo los grandes distribuidores son quienes tienen

generalmente exclusividad con ellos.

Se identific6 en la investigacion que uno de los miedos de los
comerciantes es dar el salto hacia el uso de tecnologias aplicables a sus

negocios. En cuanto a las alianzas estratégicas, se determiné que
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generalmente los sectores bien organizados son los que realizan alianzas,
como es el caso de las cooperativas de servicios del sector publico hacen
alianzas con gasolineras y servicios varios, lo cual se corroboro

posteriormente en las entrevistas y en las encuestas.

Los resultados del andlisis descriptivo demostraron que, tanto para los
grandes empresarios como para las pequefias empresas el cliente es muy
importante; que la innovacion de las empresas pequefias se refleja
mayormente en la variedad de productos y en el mejoramiento de la calidad
del servicio, mientras que la gran empresa ademas busca tecnificar su
produccion y capacita a su personal constantemente. Se determiné que
tanto la gran empresa como en la mayoria de las pequefias cuentan con
varios proveedores, pero la gran empresa busca constantemente mejorar su
cadena de abastecimiento y reducir sus costos y que la tecnificacion de la
produccion le ha permitido a la gran empresa incursionar en mercados

globalizados.

Se identifico también la gran diferencia en la importancia que se le da
a la propiedad intelectual, puesto que Rey Banano del Pacifico tiene muchas
marcas protegidas mientas que la mayor parte de pequefias apenas
comprenden la magnitud de su importancia. Los resultados de las encuestas
identificaron también que las empresas con mayor capacidad econémica son
capaces de realizar publicidad por television, la mayor parte lo realizan a
través de las redes sociales y la mayoria de los micronegocios utilizan

marketing tradicional de persona a persona.

En cuanto a las alianzas, s6lo dos comerciantes del sector de
hidrocarburos indicaron tener alianzas, en un caso con gasolineras y en el
otro con talleres mecéanicos, mientras que la gran exportadora ha realizado
alianzas con otras empresas internacionalmente. En todos los casos, se
manifesté que la situacion econdémica ha afectado a la actividad empresarial,
por un lado, al disminuir el poder de compra de los consumidores, y por otro
lado al aumentar el costo de los insumos. Rey Banano del Pacifico hizo

puntual énfasis en el precio de los combustibles.
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Finalmente, en cuanto a la contribucion con el empleo, la mayor
facilidad de contratacion la manifest6 Rey Banano del Pacifico, sin embargo,
la rotacion es baja, mientras que en la mayoria de las empresas pequefias la
rotacion depende del tipo de negocio. Por ejemplo, los casos de las
empresas de venta de hidrocarburos indicaron una baja rotacion de
empleados, mientras que los comerciantes de viveres tienen una mayor

rotacion.

Los resultados de las pruebas de chi — cuadrado corroboraron que
existe dependencia entre las variables analizadas: relacion con los clientes,
fidelidad de los clientes, reconocimiento sobre el negocio y conocimiento de
la competencia. Estas variables estadisticamente analizadas tienen relacion
las variables de competitividad identificadas desde la teoria, tales como
Precios y costos Scott, Lodge (1985); Porter (1990); Diferenciacion de
producto, Pujari (2010), Hardwick (1998); Desarrollo de nuevos productos
Dangelico, Pujari (2010); Satisfaccion del cliente Porter (1990).

En cuanto a la propuesta, a pesar de la institucionalidad presente, aun
existe una gran brecha por cubrir en términos de desarrollo, por lo que es
sumamente importante la creacién de una organizacion especializada en la
promocion del emprendimiento y la competitividad, por lo que, en el contexto
del presente trabajo se propone la creacion del Centro de Emprendimiento y
Competitividad de Quevedo (CECQ), el cual serd un monitor y un promotor
del desarrollo de nuevos proyectos de emprendimiento, al mismo tiempo que
sera un soporte para el desarrollo competitivo de los negocios actualmente

en funcionamiento.

Recomendaciones
La primera recomendacion después de analizar los factores que
afectan la competitividad del sector comercial del canton Quevedo sugiere la
creacion del Centro de Emprendimiento y Competitividad de Quevedo

(CECQ), donde se buscara aportar con la generacion de informacion de
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soporte para el desarrollo del sector empresarial del Canton, que servira
como referencia de consulta para futuros trabajos y emprendimientos. Con la
generacion de una base de datos para los emprendimientos nuevos y
existente, esta base de datos nos permitira mejorar la competitividad del
sector, ya que con los mismos se podra analizar las deficiencias y puntos
fuertes de los sectores con los cuales se planteara estrategias acordes al

tipo de negocio.

Ademas, se recomienda realizar observaciones sobre la los factores
de incidencia en la competitividad en las actividades de retailing en los
mercados de todo el mundo, esto permitira mantener un enfoque fresco
sobre formas y tendencias de realizar negocios en mercados mas grandes y
exigentes. De la misma forma, se sugiere mantener estudios longitudinales

de competitividad en Quevedo, segmentados por sectores.

Después de realizar un andlisis descriptivo de la situacién actual en
términos de competitividad de las PYMES del sector detallista, se
recomienda realizar alianzas con negocios que sean complementarios para
el &rea que se desempefia en los sectores comerciales, esto podria permitir
reducir costos y generar mayor rentabilidad ademas de reducir la

competencia en el mercado.

realizar una propuesta estratégica de desarrollo para mejorar la

competitividad del sector a partir de los resultados de la investigacion

Otra recomendacion se centra en la necesidad de vincular a las
instituciones publicas y a la universidad con el sector empresarial, de tal
forma que se disefien estrategias de desarrollo con responsabilidad
compartida. Finalmente se puede involucrar a la Universidad Técnica de
Quevedo en la generacion de mayores estudios académicos en la poblacion
empresarial de la ciudad, de esta forma un centro de emprendimiento y
competitividad (CECQ) tendra el aval y responsabilidad de los sectores
empresarial privado, de estudio como universidades y finalmente de area

publica.
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Anexos

Negocios entrevistados en la ciudad de Quevedo

GABRY

-STORE-

llustracion 1 Logotipo Gaby Store

llustracion 2 Interior de Gaby Store
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llustracion 3 Exteriores Gaby Store

llustracion 4 Asesores y Auditores Asein
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[ Mecanico Automotriz de Multiservicios s

“HNOS. pnnﬁ”

* Mantenimien

Técnico 0992239729 Lj
Alberto Carridn.....Son Jos Sur calle 4to. yISBMERuin0 &'
SERVICIO AUTORIZA ‘-‘ - QUEVEDO - LOSRI0S -4 ]
llustraciéon 5 Mecanica Automotriz de
multiservicios Carriéon

llustracion 6 Aceites y lubricantes multipartes Fon Fay
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llustracion 8 interior de Comercial Fon Fay

llustracion 7 Productos Fon Fay

70



llustracién 9 Comercial Litardo

[lustracién 10 Productos Comercial Litardo
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[lustracién 13 Arroz

—

llustraciéon 11 [lustracién 12

Entrevista CAmara Exteriores Camara
Comercio Exteriores

72



DE QUEVEDO

llustracion 14 Logotipo Camara de Comercio

c CAMARA DE
I COMERCIO

—

= TEvBANPAC

‘ 'v REY BANANO DEL PACIFICO C.A.

llustracion 15 Logotipo ReyBanpac

449 - N \
llustracion 16 Personal ReyBanpac Entrevista
departamento financiero Ing. Jamil Rizzo, MBA
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