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RESUMEN

La idea central de la investigacidon, es determsnda planificacion estratégica realizada por las
pymes, y en este caso particular las de la regitildra de Atuntaqui, permite incrementar las
posibilidades de éxito de sus negocios, medidgsagicular por la utilidad que han generado en
el periodo de evaluaciéon 2002-2012, y por la cadtide afios que han permanecido en el
mercado.

Algunos estudios concluyen que existe una cold@adirecta entre la planificacion y
exito de las empresas, considerando que gran gartas veces en el caso de las pymes, esta
planificacion es intuitiva y en muy pocas ocasiof@mal. Es evidente, que la planificacion
estratégica en las pymes es necesaria, y tambMausdiza que en algunos casos, éstas no estan
preparadas para este tipo de procesos.

Para poder cumplir con el objetivo planteado, dirpde una muestra seleccionada de
manera aleatoria a partir de las bases de datogadts por la Camara de Comercio y el
Gobierno Municipal de Atuntaqui, se realizaron estas a las empresas escogidas sobre los
diferentes elementos generales que conforman wegwoode planificacion estratégica, y sobre
elementos especificos relacionados a la economgegceor textil, actividades de exportacion,
conocimiento y ejecucion de planificacion y otras especifico, con el fin de evaluar la
informacion obtenida, a través de herramientasstidestica descriptiva y modelos de regresion
logit, y que el analisis de los resultados perriéggar a demostrar la hipétesis que se utiliza
como argumento central de la presente tesis.

A partir de la informacion de campo levantadaglsgerva que, a casi la totalidad de las
empresas les interesa la planificacion como hegaat@i para incrementar el nivel de sus
negocios, y siete a ocho empresas de cada diezcdiwaer algun tipo de herramientas de
planificacion, asi mismo, siete de cada diez enagresanifiesta haber aplicado herramientas de
planificacibn en sus negocios, y en casi la tosalidle los casos a través del duefio. En
concordancia con la hipoétesis, gran parte de lagepyinvestigadas manifestaron haber aplicado
estos procesos de manera informal o intuitiva,nguna de las empresas estuvo en posibilidad
de mostrar documentos escritos formales de esbogsws realizados.

Un aspecto importante es la relacibn que existiee eel nivel académico de los

administradores y la posibilidad de aplicar heremtas de planificacion en los negocios, entre
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los administradores que tienen instruccion de nimélersitario, aproximadamente siete de cada
diez manifiestaron conocer alguna herramienta deiftacion, y este porcentaje es mas bajo
conforme va bajando el nivel académico. En estamaiproporcion, los administradores con
instruccion universitaria y/o secundaria han aplicéherramientas de planificacion en sus
negocios, y ninguno de entre los que tienen forémaartesanal.

En este contexto, resulta relevante conocer@alaificacion estratégica y otras variables
adicionales relacionadas al desempefio de los regqmrmiten a las pymes alcanzar el éxito,

medido en términos de sus utilidades y afios degregntia en el mercado.
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CAPITULO |

PLANTEAMIENTO del problema, la planificacion estrategica: marco teorico,

marco conceptual y contexto local

Introduccion

“La Planeacion Estratégica (PE) viene siendo aiil&z cada vez con mas intensidad por el
conjunto de instituciones del pais, sean oficiragabierno, ONG o empresas” (Troya, 2009:
11).

La Planeacion Estratégica -producto caracterigieola academia norteamericana
vinculada con la direccion de empresas- se ha ctideeen las Ultimas décadas, en
una de las herramientas mas usadas por todo tipostigicion para lograr mayor

eficiencia y mejores resultados en su actividate Esria el enfoque mas instrumental.
Existen, ademas, otras propuestas conceptuales sbltema que intentan discutir
también los porqué y para qué, que vendrian a itgingiefiniciones previas para

organizar la accion (Troya, 2009: 23).

Ahora, partiendo del supuesto de la inexistencia planeacion formal desde la
MYPE, sino de la predominancia de una planeacifuitiva como la definida por
Steiner (2001), seria entonces dificil pensar enedsstencia de manuales de
organizacion, procedimientos y mucho menos de igbgt metas, ventajas
competitivas o bien vision y mision descritas ecuoentos Utiles para su consulta
entre cualquier miembro de la organizacion MYPHEnBi&n se tendria que considerar
gue el objetivo fundamental de la microempresaéeminos generales, no es lograr
un posicionamiento especifico en el mercado o &rel numero uno en calidad de
cierto producto o servicio, sino lograr sobrev{iiftungaray y Ramirez, 2004: 170).

En el marco de esta investigacidrg Planificacion Estratégica como factor de éxito el
desarrollo y crecimiento de las pymes en el Ecuadaso Atuntaqui, 2002-201& toma como
punto de partida la hipdtesis de que aunque muemagresas no realizan planificacion
estratégica formal, la realizan de manera intuitivaque marca la ruta de su accionar hacia la
consecucion de sus objetivos. En Atuntaqui, cypyasesson el marco de esta investigacion,
partimos de la hipétesis de que dichas empreshzarea en el periodo analizado, Planificacién
Estratégica, formal o intuitiva, siendo ésta uridade crecimiento y desarrollo de las mismas.
Por lo tanto, nuestra investigacion supone questddapymesrealizan Planificacion
Estratégica, y que la mayoria la realizan de mam&rdtiva, siendo esta herramienta un
mecanismo que les ayuda a su establecimiento yrdestto, y que esta presente como factor de

éxito de estas pequefias y medianas empresas.
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Esta es la hipétesis general junto con otras efsBes;ique intentaremos demostrar en el
proceso de mi investigacion, relacionado a algwasisbles importantes presentes en las bases
de datos que utilizaremos en los analisis cuantisly cualitativos.

En lo formal o intuitivo esta presente un aspectry importante a considerar, y es que
siendo empresas pequeias y medianas, la defirdei®®us objetivos, procesos de produccion,
busqueda de mercado y otros elementos de su cddevelor estan fuertemente influenciados
por el caracter subjetivo de sus propietarios, rjpseson los que definen o influyen de forma
definitiva la ruta a seguir de sus negocios.

Otra de las presunciones importantes es que lext@spculturales y el nivel académico
de sus propietarios inciden de forma fundamenta¢leestablecimiento de los objetivos y el
accionar de las empresas.

Més adelante se definira la diferencia entre pieefon formal y planificacion intuitiva,
importante de sefalar en esta investigacion.

Es importante sefalar que muchos autores conssltadoyas citas se utilizan en esta
investigacion, utilizan la palabganeacionpara referirse glanificacion por lo que el uso de

estos dos términos los consideraremos sindnimpgt o tanto validos en el marco de esta tesis.

Marco Tedrico: Enfoque de varios autores

Revision bibliografica sobre el tema, de Alejandrd_6pez Salazar, Universidad de

Guadalajara
La problematica de la Planificacion Estratégica ieelnnacional se enmarca dentro de la
problematica del tema a nivel mundial y en espaxifa nivel del continente, donde las
especificidades se enmarcan dentro del mismo cnt®buchos de los enfoques aqui descritos
por los varios autores, serviran de base para nouastlisis y desarrollo de la investigacion
planteada. Vamos a revisar algunos temas de latigaeion de Lopez y otros autores.

No hay coincidencia entre los diferentes autoespecto a la Planificacion Estratégica,
sin embargo, hay autores que sostienen que lafifémdn Estratégica es parte de la ruta a
seguir para alcanzar el éxito empresarial.

La Planeacion Estratégica (PE) ha cumplido un peyosl importante en el desarrollo
de alternativas formales para mejorar el desempefanizacional en las pequefias y
medianas empresagyfnes. Sin embargo, no todos estan de acuerdo endacédide

la planeacién estratégica como factor de influeani@l desempefio. En muchos casos
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es considerada rigida, burocratica, racional yraliacion con el proceso de toma de
decisiones estratégicas (Bresser y Bishop, 198@ntras que otros sostienen que la
planeacion estratégica es un proceso indispenpabdela direccion de una empresa,
ya que provee de estructura para tomar decisioagsida a tener una visién de largo
plazo (Steiner, 1979). Armstrong (1982), por ejem@firma que el proceso de

planeacion estratégica ayuda a la recoleccion expirgtacion de datos que hara
posible mantener el equilibrio entre la organizacik el ambiente, generando

resultados favorables para la organizacion. Asimjsndiversos empresarios

argumentan que la planeacion estratégica es fundahara lograr un desempefio
superior al de los competidores y que es el puatpadtida para tener un liderazgo y
una direccion exitosa (Forehand y Sheshunoff, 2088jter (1995) sostiene que las
empresas, a pesar de su tamafio, necesitan plangangra estratégica como primer
paso hacia el éxito empresarial, ya que ello okdigdirectivo a analizar el contexto

real al que se enfrenta la organizacion (LOpez52001-142).

Por el contrario, hay autores que sostienen qialaificacion Estratégica no es necesaria y no
aporta al desarrollo de las empresas, considerahdescenario cambiante en el que se

desenvuelven.

Mintzberg (1994), principal critico de esta herramta administrativa, argumenta que
todas las organizaciones se enfrentan a determigextto de incertidumbre en el
ambiente, por lo que es inadecuado desarrollaategtas explicitas, ya que bloquean
la vision general del entorno y hacen a un ladespiritu innovador del empresario.
Para Powell (1992), la planeacion estratégica €mehte no genera beneficios
extraordinarios porque es un recurso que se pumdariy sustituir facilmente,
haciendo a un lado la posibilidad de que la pladeaestratégica represente una
ventaja competitiva...... La controversia no solo ha sido en el impactoaded en el
desempefio financiero, sino en el concepto, enlewentos que la forman y en la
manera de volver operacional la planeacion esicatggsimismo, el uso de diversas
variables que miden el desempefio financiero ha rgdoedistintos resultados
dependiendo de cual se utilice. Esta polémica Ingidku por la falta de una base
tedrica adecuada para analizar las pequefas y masdémpresas (Lopez, 2005: 142).

Como se puede apreciar, no todos los enfoquesoyesutiue tratan el tema estan a favor de la
realizacion de la planificacion estratégica conmdaque incide en el desempefio empresarial,
Mintzberg es uno de los principales criticos dedaramienta, sin embargo, en el marco de esta
investigacion se pretende revisar la hipotesisadexistencia de la planificacion estratégica,
intuitiva, como ruta existente de importante inaicla positiva en el accionar empresarial de las
pymes cuando no esta presente la planeacion estratégiozal. Sea formal o informal
(intuitiva), la Planificacion en general, y la Pfaoacion Estratégica en particular, a partir del
planteamiento presentado, es una herramienta ypusaaa la toma de decisiones y al éxito

empresarial.
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Evolucién de los estudios empiricos en planeacsbratgica

“El origen del concepto de la Planeacion EstragégE muy antiguo, los primeros pasos fueron
dados con la aparicion del libEsstrategia Corporativapublicado por Igor Ansoff (1965), y de
ahi en adelante muchas corporaciones lo han usaad@ando el principio del uso de esta
herramienta en el mundo empresarial” (LOpez, 20@3).

En el caso de lagymes hay autores que comienzan a esbozar estos coacepimo
herramientas importantes para su desarrollo compresas, aunque se planteaba ya la
posibilidad de que dichos procesos deberian serni@les para que se puedan adaptar a las

caracteristicas de empresas de este tamafo.

Conforme se desarrollaban los trabajos empiriauss,ifivestigadores comenzaron a
definir las caracteristicas generales que debeegentun proceso de planeacion
estratégica para pequefias y medianas empresas, regpuesta al bajo indice de
incidencia de la planeacion estratégica. En coocrBobinson y Pearce (1983)
abogaron por un proceso informal, de corto plagmyel establecimiento de objetivos
en las distintas areas de la organizacion, parasgaeaplicable a lgsymes(Lopez,
2005: 144).

Otro de los factores importantes que influyen eori@ntacion y desempefio de las empresas, sin
lugar a dudas, es la caracteristica, formacion rggmalidad del duefio de [gymes Por el
tamafno de estas empresas, en gran parte de los, ¢@s®n las caracteristicas de negocios
familiares, donde los duefios afectan el quehacefoslemismos a partir de sus perfiles

empresariales.

El estudio de las caracteristicas del empresarinocéactor de influencia en la

incidencia de la planeacién estratégica y en elrda@o de mejores estrategias,
también cumplié un papel muy importante en los Itadas de desempefio de las
empresas. Boone, Brabander y Wittelloostuijn (199Entrialgo (2002) sostienen que
el perfil del empresario y las caracteristicasqégicas son variables importantes en
el desempefio organizacional, sustentando los aesslitencontrados por Bracker,
Keats y Pearson (1988), quienes descubrieron gtigoelie emprendedor y el tipo de
orientacion de planeacion explican las diferendasdesempefio, con una relacion
muy fuerte entre emprendedores oportunistas yalaeplcion estratégica (Lopez, 2005:
145).

Son diversos y variados los factores que los difeeeautores han enfocado en las diversas
investigaciones respecto a la Planificacion Egjietééen lagpymes pero desde el enfoque de

esta investigacion, sin importar cuales sean lesnehtos particulares, se plantea que esta
herramienta, usada de manera formal o informaldayl emprendimiento y desarrollo de este

tipo de negocios. En muchas ocasiones, estas saspemtran directamente al desarrollo de
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Planes Operativos, sin pasar por una Planifica&isimatégica, lo que resulta igualmente un

apoyo util y con una positiva afectacion al desdiopEmpresarial.

Autores como Shrader, Mulford y Blckburn (1989) le@san si la planeacion
estratégica o la planeacién operativa es la heergmique mejor se adecua a las
necesidades de lgsymes dada la divergencia en los resultados que, hesta
momento, se habian encontrado..... Otros trabajosaseinclinado al andlisis de
factores organizacionales e individuales que imffugn la efectividad del proceso de
planeacion estratégica en lagmes(Gibbons y O’Connor, 2005; Aragén y Séanchez,
2005).

A pesar de que en los Ultimos afios ha sido mer@nfakis puesto en el desarrollo de
investigaciones que analizan el impacto de la pleide estratégica en el desempefio
de laspymes contindan desarrollandose estudios que analizta melacion, que
incluyen aspectos como la competitividad, el fracas el contexto -cultural
(Wijewardena, De Zoysa, Fonseca y Perera, 2004y P01, Moutinho y Phillips,
2002; Rauch, Frese y Sonnentag, 2000) (L6pez, 2015146).

Como se puede apreciar a partir de los parrafesiargs, el uso de la planificacion estratégica
como herramienta de prevision y anticipacion paral@ance de los objetivos en las empresas
data de muchos afios atras (década del sesenta)idp iImejorando e incorporando elementos
nuevos con el pasar de los afos, relacionadossahgeeiio y la competitividad, y lpgmesno
han estado excluidos de su uso e impactos; el @muaia empresa no es un factor excluyente
del uso de la herramienta, sea formal o intuit@mento de nuestro analisis.

En esta parte de la investigacion se puede tamiigmalizar que muchos autores
incluyen elementos subjetivos y sicolégicos, corh@anportamiento, optica y deseo de los
propietarios y/o directivos, como factores impotganen la definicion de las estrategias y la
elaboracion de la planificacion estratégica. Léuericia de elementos externos como lo cultural
también se deja visualizar como elementos impasaat contemplarse en la planificacion. El
tiempo de vida de la empresa, la calidad de laifgfanion, la experiencia y estilo de los
propietarios y/o directivos son también factores gufluyen en la elaboracion de la
planificacién.

Persisten las diferentes concepciones de autof@goay en contra de la planificacion
estratégica, sin embargo no esta ausente la relanibe planificacion y desempefio para mejorar

los resultados empresariales, sea la planificdcidnal o informal.
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Caracteristicas culturales y econdmicas de paisessadollados vy
subdesarrollados
Existen diferentes elementos culturales que incidanlas formas de administrar y en la
posibilidad de implementar procesos de Planificadt§tratégica en las empresas, el porqué y
como implementar estos mencionados procesos. Etraymis y en la zona donde se desarrolla
esta investigacion son elementos que deben estaemies partiendo del marco teorico que
estamos revisando, y que seguramente se evidemotardos resultados empiricos que se

analizaran en lo posterior.

Diferentes culturas conducen a distintas estrustarganizacionales, a diferentes
estilos de liderazgo y, por consecuencia, a digetsarias de gestion (Rauch, Frese,
Sonnentag, 2000). En este sentido, podemos de@r rqu todas las teorias
administrativas son igualmente efectivas para cigdqcultura, por lo que es
necesario determinar las caracteristicas cultutzdsgcas que definen a un grupo de
naciones, para generar congruencia entre cultoréatde gestion.

El comportamiento, la comunicacion, la aparien@amanera de relacionarse, las
creencias, las actitudes, las normas, los valoreesyhéabitos de trabajo, son
caracteristicas que diferencian a una sociedad tide (Blarris y Moran, 1999).

Hofstede (1991; citado en Harris y Moran, 1999niidiea cuatro dimensiones que
definen la cultura de un pais: evasion a la indembre, distancia de poder,
individualismo y masculinidad (Lépez, 2005: 146-147

La Planeacion Estratégica o la Planificacion ereg@nes una metodologia o herramienta que
permite a las empresas adquirir un adecuado yrraiclovel de seguridad sobre los objetivos
propuestos, para iniciar y desarrollar una empresaincertidumbre del escenario econémico,
social y/o ambiental, influye fuertemente las deciss empresariales, y la Planificacion ayuda
y ayudara a paliar las dudas presentes en el amanmarcha de los negocios.

De acuerdo con Rauch, Frese y Sonnentag (2000)faatbr “evasion a la
incertidumbre” es una caracteristica muy relevaanteel estudio de la planeacion,
porque ayuda a controlar los acontecimientos fgtUEstos autores encontraron que la
planeacion estd relacionada positivamente con sérndgefio en paises donde el
empresario se siente facilmente amenazado porcgihes desconocidas, mientras
gue en paises con bajo grado de “evasién a latithesbre” la relacion es negativa,
es decir, genera resultados perjudiciales.

Hofstede (1991; citado en Harris y Moran, 1999)dist el nivel de “evasion a la
incertidumbre” en 40 paises, encontrando que leonfyle los paises con bajo nivel
de desarrollo (LCDS) evitan la incertidumbre, miast que paises con mayor
desarrollo econémico (DCS) tienen un bajo graddedasion a la incertidumbre”.
Esto implicaria, de acuerdo con Rauwthal. (2000), que el impacto de la planeacién
en el desempefio sera positivo si el estudio sa hevabo en paises subdesarrollados
y, por el contrario, existird una relacion negatatre planeacion y desempefio

REINALDO ROCA: Planificacion Estratégica y PYMES Page 8



cuando se desarrolle la investigacion en paisgwioher mundo. Sin embargo, no se
han desarrollado trabajos que confirmen o demueststa hipotesis de manera
empirica (Lopez, 2005: 147).

Como una de las caracteristicas fundamentalessqg/iaes es que por su tamafio, la mayoria
de ellas son dirigidas directamente por sus duefjearsonas muy cercanas a ellos, sumado a
esto las caracteristicas culturales en estos negaoe depender fielmente de las ideas de los
propietarios y mantenerse sumisos a sus decisideéiae un escenario real en algunos casos,
en la posibilidad de implementar Planificacion Estgica en los negocios.

Otra de las caracteristicas culturales que defnen pais, es la “distancia de poder”,
definida como el grado en el cual los miembros de sociedad aceptan una
distribucion desigual del poder en las organizagsorbe acuerdo con los resultados
de Hofstede (1991; citado en Harris y Moran, 1968)los paises menos desarrollados
los individuos tienen una mayor tendencia a aceptachas jerarquicas entre
autoridad y subordinados como algo sustancial emrdiaciones, donde se registra
sumision ante la autoridad, por lo que prefierefiderazgo autocratico o paternalista
y no participan en la toma de decisiones (Hofsté880; citado en Chong y Park,
2003). En paises con gran “distancia de poder” (8;Ibs directivos prefieren operar
mediante un proceso formal de planeacién estraégie establezca reglas y pasos
especificos a seguir para desarrollar las estete@ion base en ello, se espera que la
planeacion estratégica tenga un mayor impacto efestmpefio cuando se lleva a
cabo en paises con gran distancia de poder (L@pé5; 147).

Otro elemento que deberia ser analizado es el devg@lsociatividad que tienen las empresas, y
relacionarlo con la posibilidad de que las emprasasicen o no Planificacion Estratégica,
siendo que la asociatividad o el individualismo ocomeomportamiento empresarial, puede

determinar la ruta a seguir y la consecucion dedssltados en los negocios.

Asimismo, el “individualismo” es un rasgo distirdivle los paises de primer mundo
(Hofstede, 1991; citado en Harris y Moran, 1999nadk la sociedad sobrepone los
intereses personales de los colectivos, poniendgmménfasis en la autonomia e
independencia, en la autodeterminacion y en laepeain de los intereses personales
(Hofstede, 1980; citado en Chong y Park, 2003)egia sentido, Chong y Park (2003)
sostienen que las culturas caracterizadas portarirgividualismo (DCS) tienden a

desarrollar una planeacién més eficiente, ya que cadturas mas pragmaticas y
centradas en la eficiencia, lo cual implicaria aure paises de primer mundo la
planeacion estratégica tiene mayor probabilidadieteerar un mejor desemperio, ya
que el proceso de creacion de estrategias suppreaseeficiente (Lopez, 2005: 148).

Las costumbres de los emprendedores y sus formgerdeciar y administrar los negocios, son
elementos que influyen de manera definitiva en tsilplidad de realizar Planificacion
Estratégica a la hora de iniciar y desarrollamlegocios, en nuestro pais y en paises con culturas

similares a las nuestras.
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La Actitud agrupa aspectos como habitos y costumbres del tgerena postura

tradicional ante la conduccion de los negocios,garecio oportuno agrupar bajo esta

denominacion, pues el conjunto implica un puntwidéa poco interesado en utilizar

la Planeacion Estratégica, por las dificultades epearnan regularmente los cambios

en formas y estilos de operar largamente consailddn algunos casos se advierte

también que circunstancias de subsistencia urgentempresas nuevas, como lograr

los ingresos minimos para mantener viable el negaw les permite una posicion

mas proclive a la Planeacion Estratégica (Troy@9265).
A mas de la obra de Alfonso Troya Jaramillo, noeseontraron estudios relacionados a la
planificacion estratégica en el Ecuador, por lo glggnentos comevasién a la incertidumbre
distancia de podee individualismoseran abordados en la medida de lo posible, & paria
encuesta para a partir del analisis posterior,atatrde determinar su presencia 0 no en su
relacion a la planificacion estratégica que realizas pequefnas y medianas empresas.

Lo mas cercano a la caracteristitistancia de podees lo que sucede en las empresas
publicas ecuatorianas, que por ley y en sumisidem misma y a la autoridad superior, deben
realizar planificacion estratégica y operativa pgaveer obtener los presupuestos requeridos para
Su operacion.

En cuanto a la caracteristiesasion a la incertidumbren el Ecuador, lo mas cercano
gue se encontro fue lo siguiente:

Segun los resultados obtenidos, se observa queocm mas de la mitad de los

emprendedores ecuatorianos, cuando recién inici@mpresa, tienden a no definir la

vision de lo que desean que su negocio sea enga [@azo; 51% de los casos

reconocieron esa debilidad..... El emprendedor, igiain un negocio, tiende a no

preocuparse de elaborar un plan de negocios, cenfia informacion que tiene en su

cabeza mas que en aquella que proviene de laaedlizde estudios sobre diferentes

los ambitos que deben investigarse antes de arrémesmpresa (Araque, 2009: 66-

67).
Queda claro por el momento la ausencia de invesfigarespecto a estas caracteristicas
referidas en el Ecuador, y cuyo analisis sera agurgposteriormente cuando tengamos datos
levantados de lgzymesde la muestra a seleccionarse, a través de |2stacgue se les realizara.

El entorno econdémico es otro de los elementosirgiden de manera definitiva en los

diferentes paises en el establecimiento y desamlellas empresas, y en los sectores econdmicos
donde estos se desarrollan, incluso de acuerdoeapecialidad de las regiones donde estan
asentadas. Las empresas en ese escenario, defhigarasl contexto econdmico en el que se

desenvolveran y el impacto del mismo en sus negoci
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La manera en que las empresas llevan a cabo leepéndera de la estabilidad del
entorno econdmico, donde los paises subdesarrsitadderan a implementar una PE
mas sofisticada, formal y estructurada, a pesda d#ficultad para llevarla a cabo

(Koufopoulos y Chryssochoidis, 2000). Es por metiola PE como la empresa se
prepara para los problemas futuros, adquiere Wakilipara explorar mayores
alternativas y la calidad de la toma de decisi@sesiayor y mas rapida. Por lo tanto,
se espera que el uso de la PE en paises en diesgemmére un mayor impacto en el
desempefio de las empresas, que en paises dedagotlande las condiciones
econdmicas no hacen tan imperante el uso de hemtanisofisticadas de planeacion,
debido a que el entorno no exige el mismo gradard#isis y desarrollo eficaz de

estrategias para enfrentar dicha incertidumbre.

A pesar de que el entorno econémico y los aspectbsrales influyen en la relacion

PE y desempefio, cabe mencionar que la practicéadegrion en las pymes es una
actividad empresarial irregular, sin estructurgoe&dica y reactiva (Sexton y Van
Auken, 1985), sin distinguir el pais de que seetrafh mayoria de los empresarios
sostienen que es una actividad que requiere tiehginlidad para planear, solvencia
econdmica y un ambiente estable (Shrader, MulfBtdckburn, 1989), por lo que

pocos directivos tienen la disponibilidad de deskr planes estratégicos (Lépez,
2005: 148-149).

En las empresas ecuatorianas, este aspecto ecan@mico factor clave a analizarse, dentro o

no de una Planificacion Estratégica, es un elemgudcose debe considerar como fundamental.

Factor econémicoen particular, las empresas nuevas y las pequefiescdnocen
como una fuerte limitante a la posibilidad de emgez una Planificacion Estratégica.
El argumento es que intentar una Planificacién aelmaecursos que con frecuencia
en la empresa pequefia se requieren para asuntoatiape considerados mas
urgentes. Definitivamente, en varios casos apumtéaofalta de presupuesto como
factor critico para no hincar la Planificacion Bstgica (Troya, 2009: 66).
Sin embargo, como se podra notar, este enfoqueassdesde la dptica microecondémica que
visto desde el entorno macroeconémico de la silnagdel pais en general, sin embargo, no deja
de ser una perspectiva valida para el analisisinEEdemento que también sera considerado en el
levantamiento de informacion y su posterior arglisi
El apoyo gubernamental, de organismos de desardoital, de organizaciones
internacionales y/o de asociaciones, en momentosors& fundamental y critico para el
establecimiento y desarrollo de las empresasrgvas de este apoyo, la elaboracién de procesos
de Planificacién Estratégica que permita a pgsnesalcanzar los objetivos planteados al

momento de su creacion, y ademas articuladosgrdmsles objetivos del pais.

A nivel internacional, el desarrollo de las pymes $ido impulsado por apoyos
institucionales de manera continua, con el objetieclograr una consolidacién del
aparato productivo mediante la articulacion depwases con las grandes industrias
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por medio de la subcontratacion y del sistema iia@bn subordinada. Estos apoyos
han permitido que lagpymesde los paises industrializados sean innovadoras,
competitivas y tengan altos estandares de calidaductividad. No obstante, estos
programas de apoyo a lpgmesno han sido tan eficientes para poder impulsasa |
empresas de paises tercermundistas, ya que efastenes que no han permitido la
insercion eficiente y competitiva de las empresapaises en desarrollo al entorno
global (Lépez, 2005: 149-150).

En este sentido en el Ecuador, las iniciativas gu#mentales para apoyo a lpgmes
considerando diferentes aspectos, entre otros, cikapan, financiamiento, apoyo al
emprendimiento, no han sido debidamente abordamwslo que sus resultados no hay sido
altamente positivos.

Desde la academia se han abordado desde divergasrsidades ecuatorianas
investigacion respecto a emprendimiento y emprem@sd y en algunas universidades se han
creado incluso institutos de investigacion respagigmescon el objeto de apoyar su desarrollo
y crecimiento.

En el marco de las Ultimas estrategias generada®lpgobierno como apoyo a los
procesos de exportacion de productos ecuatorigeosbica ‘Pro Ecuador’, organismo con dos
afios aproximados de vida, articulado a oficinasesorales alrededor del mundo, con el objeto
de promover las exportaciones de nuestros produmio®o apoyo fundamental a |agnes

Partiendo de lo descrito en los parrafos anterieeepuede determinar que los aspectos
culturales y econémicos de una zona, determinagran parte la actuacion de los actores
involucrados directamente en el quehacer emprésagriau apego al uso de herramientas
empresariales como la Planificacion Estratégicaiedifo analisis corresponde a empresas de
una determinada zona del Ecuador, Atuntaqui, ysestpectos, incluido incluso el histérico, que
aunqgue no es tratado aqui hasta el momento, imflepeel comportamiento de los empresarios
y/o gerentes de lapymesy el uso de la Planificacion Estratégica ligadodakempefio
empresarial. Estos factores seran tratados commeeltos en la parte de investigacion

cuantitativa a realizarse en el marco de nuestibsis
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Andlisis y comparacion de los resultados empirgalsre la relacion Planeacion
Estratégica y Desempefio
Existe 0 no una relacion positiva entre Planifioadestratégica y el desempefio en las pequefas
y medianas empresas, la respuesta la encontrammasanalisis que se realizara a partir de los
datos de campos de los que dispondremos a pad@sdencuestas que se implementaran en la
muestra seleccionada, sin embargo, nuestra hipétssique esta relacion positiva existe,

independiente de si esta planificacion es formafarmal (intuitiva).

Aproximadamente la mitad del total de investigae®ngue han analizado la
planeacion estratégica y su impacto en el desempefipymes, mostraron una
relacion positiva entre estas variables. No obstamigunos de los estudios
presentaron esta relacion sélo con algunas medielatesempefio, mientras que en
otros el impacto fue positivo para todas las vdembutilizadas de desempefio
financiero.

El resto de las investigaciones no encontraron nefecion significativa entre la
planeacion estratégica y el desempefio de la empyesainque el impacto fue
indefinido, los autores argumentan que la plan@acStratégica contribuye a
sobrevivir en el entorno, a definir claramente dsgetivos organizacionales y a
analizar mejor la posicion competitiva (Lopez, 20050).

La Planeacion Estratégica de snesen general, se enmarca en el contexto de lafigkeion

de empresas de cualquier tamafio, sin embargo etpsepas y medianas empresas tienen sus
particularidades que han sido revisadas por vatitsres, y en particular en el estudio de Lépez
al que nos referimos y nos referiremos en estastigacion, como soporte tedrico importante
para el andlisis. Lapymesen algunos casos realizan procesos de Planeasitatdgica de
manera formal, y en otros de manera informal, pertos dos casos, la validez de estos procesos
en estas empresas, a pesar de su tamafio, sigeatpreslay que considerar las caracteristicas
propias de lapymesy el contexto en el que se desenvuelven, a ladw@nalizar la validez de

sus procesos de planificacion en busca de losiaiged¢mpresariales.

La falta de uniformidad en los resultados se delubivarsos factores. En primera
instancia, ninguno de los autores establece unni@éh conceptual de la planeacion
estratégica en pymes, dejando sin fundamento gkwvaperacional la misma. La

falta de una definicibn de planeacion estratégicapgmes tiene su origen en la
literatura prescriptiva, ya que los teéricos nohse preocupado por definir los
objetivos, funciones y elementos de la PE en pempi@®gocios. En este sentido,
algunos autores han medido la planeacion estratégisandose en la formalidad con
la que se lleva a cabo, entendiendo como formali@akistencia de procedimientos
sisteméticos, utilizados con el proposito de inedny comprometer a los miembros
de una empresa en el proceso de planeacion (Gnynierburn, 1975), incluyendo
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formatos, cuantificacion de datos y calendariogudéas y eventos (Prahalad, 1983);
sin dejar a un lado que la formalidad se entiermtaccla existencia de planes por
escrito (L6pez, 2005: 150).

Las pymesen general tienen caracteristicas particularestadeafio, capacidad financiera,
insercion en el mercado, conformacion de persdohas de direccion, etc., lo que amerita que
este tipo de empresas tengan procesos de Plartdfican la mayoria de los casos informales
(intuitivos), que sin embargo, no les quita validiente a los procesos formales de las grandes
empresas. Con sus caracteristicas particulasegyaes saben la ruta que tienen que seguir en
su inicio y desarrollo, pensado a través de unaiflacion, que sin ser formal, trazan el camino
a seguir hacia el éxito empresarial. Actuar sanficacién o hacerlo de manera inadecuada o
incompleta, puede causar, el cierre deplasesde manera prematura, y la no permanencia en el

mercado en el mediano y largo plazo.

Sin embargo, los métodos de volver operacionadlliagacién deben ser consistentes y
l6gicos con las actividades de planeacion en pepuedmpresas, ya que una
planeacion mal dirigida e implementada puede generm disminucion en la
eficiencia organizacional, sin importar el gradofdemalidad con la que se lleve a
cabo. De otra manera, se estaria dejando a unldadsencia de la actividad de
planeacion, para centrarse en la formalidad coguéese utiliza (Lopez, 2005: 150).

Considerar que la Planificacion Estratégica foresakl Unico camino valido para planificar, es
negar la existencia de las caracteristicas pra@daspymes que aunque planifican, no siempre
cobijan estas actividades bajo la formalidad, yse@uede negar en este escenario la existencia
de Planificacién Estratégica informal o intuitiva el caso de negocios de tamafio pequefio o

mediano.

Podriamos esperar que al evaluar la existencia diaheacion estratégica mediante el
grado de formalidad con la que se lleva a cabsenencontraria una relacién positiva
con el desempefio, ya que la mayoria de las pymescanzarian la clasificacion de
planeadoras formales. La evidencia empirica muestcs resultados: a pesar de la
rigidez en la clasificacién, existen pymes con psos formales de planeacion, las
cuales experimentan un mejor desempefio financieno,comparacion con las
empresas con una planeacién informal (L6pez, 2083).

Los parrafos anteriores describen la relaciéon eRfamificacion Estratégica y su impacto
positivo en el desempefio empresarial, lo que codaugesde el punto de vista tedrico, con la
hipdtesis planteada en la actual investigacionmbién se sefiala que lagmesque realizan

Planificacion formal tienen un mejor desempefio qaeellas que la realizan de manera

informal.
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Principales aportaciones de la investigacion Placiéa Estratégica de la

Pequeiia y Mediana Empresa, una revision bibliogeafirelacionadas con la

hipotesis de la investigacion
Las conclusiones sefialadas en la investigaciorritiemgran por el momento y desde el punto
de vista tedrico, fortalecer la posicion de que hipidtesis planteada para el analisis en el
contexto historico de Atuntaqui, es valida, y guiste una relacion positiva entre Planificacion
Estratégica ypymes En el Anexo 5 se presentan algunas conclusidads investigacion de
Lépez, que esperamos muchas de ellas ratificartasaemarcha de esta investigacion, y
reforzarlas y adicionar elementos en otros casos.

Las conclusiones sefialadas en el Anexo permiteeciap que existe una relacion
positiva entre Planificacion Estratégica y desempgfgue cualquier esfuerzo de planificacion,
por pequefio o informal que sea, tiene un impactivgmhoso en términos de resultado
empresarial y desempefio.

Las empresas, actuando en un ambiente de comidktitide cualquier nivel, y que
realizan Planificacion Estratégica, son menos valmes en el mercado, y tienden a sobrevivir
en el mediano y largo plazo, y mientras esta Rtawion se vuelva parte de sus labores
periodicas, tienen a fortalecerse cada vez masefammercado e incrementan la posibilidad de
subsistencia en el tiempo.

En esta medida, las grandes empresas, o las pEgyeinedianas, mientras mas serios
y/o formales sean sus procesos de planificacionpre®e posibilidades de crecimiento y
desarrollo tendran, y el impacto en el éxito finarctendera a ser positivo.

La Planificacion Estratégica también impacta sofiras variables como las ventas,
permanencia en el mercado, exportacion, etc., adeda variable financiera, atenuando la
posibilidad de fracaso o cierre de los negociosl@orto plazo.

En esa medida, Igsymesno escapan de este impacto, existiendo siemprea@aon
positiva entre Planificacion y Desempefio. Granepde estos elementos seran abordados en el
levantamiento de informacion a través de la enaugsetalizarse a las empresas que seran parte
de la muestra que se seleccionara en el modelmegtrico a plantearse, y sus conclusiones

producto del analisis posterior.
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Un enfoque de la problemética sin considerar su taafio

El andlisis de las empresas, y parte del mismlizado como fundamento para la realizacion de
la Planificacion Estratégica, deberia enfocarsa avhluacion de los elementos internos en la
empresa, como de los elementos del contexto eguesse desenvuelven las organizaciones,
sean estos econdmicos, sociales y/o ambientakesyikmo que tienen y tendran un impacto en
la definicion de los objetivos y los resultados Ide negocios, y las pequefias y medianas

empresas no escapan de esta realidad.

Para disefiar una estrategia exitosa que permiazac los objetivos planteados, es
necesario comprender las relaciones y sus intedesdantre los contextos internos y
externos de la empresa sin importar su tamafiGoasd sus acciones y desempefio.
Es necesario describir los componentes de la migrdatinguirlos de otros términos
relativos a temas estratégicos como la vision, dmjsivalores y propésitos que
complementan sus componentes sin alcanzar a sussifoajo razén alguna.

..... Surge entonces la pregunta, ¢cémo medir laneextia de acciones entre las
microempresas?- pues solo a través de ejercicepeumitan observar la interaccion
de la empresa con su entorno y medir sus resultadogparar con objetivos y metas
para establecer desviaciones y emprender los canm@oesarios para corregir el
rumbo de la empresa. Y, ¢de donde podemos partiripiciar estos ejercicios?- de la
base de cualquier modelo que nos ayude a expéiaaalidad y nos permita predecir
algunos eventos especificos, esto es, los supudstosray y Ramirez, 2004: 167).

Este autor nos indica la necesidad de las empdesags analisis de los entornos tanto internos
como externos, medicion del ambiente en el que tempas microempresas y definicion de
objetivos claros. Deja abierta la posibilidad usb de un modelo que permita medir la accién de
las microempresas y sus resultados. Podemos pororiento determinar que los factores
sefalados por el autor a considerar en una esaatgn parte de los elementos que estan
presentes en una Planificacion Estratégica, longgebrinda una luz sobre la hipétesis planteada

en esta investigacion.

Repensando la Planificacion Estratégica, riesgosfglacias

Siendo que la Planificacion Estratégica no sieng@emite alcanzar los resultados deseados
planteados en los objetivos propuestos por las &sapren su establecimiento y desarrollo, se
trate de grandes, pequefias 0 medianas empresstgnexutores que han desarrollado analisis
referentes a los riesgos que implica la Planifimacpero que a nuestro entender, no invalida la

relacion entre ella y los niveles de desempefi@asieriganizaciones.
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Los planificadores han tendido a echar la culpalodeproblemas de la llamada
“planeacion estratégica” a una serie de riesg@eoificamente a la falta de apoyo de
la alta direccién y a climas organizacionales nopjmios a la planeacion. Pero la
planeacion estratégica pudo haber desalentado @oapgue sus proponentes
proclamaban necesitar y, por si misma, haber gdoethmas no favorables a la
elaboracion de estrategias. Por lo tanto, los proas reales pueden encontrarse a un
nivel mas profundo que el de estos riesgos, estoemsuna serie de "falacias"
relacionadas con las habilidades para predeciouliswidades, acerca de la capacidad
de separar a los estrategas del hecho de haceategits, asi como de formalizar el
proceso de elaboracion de estrategias.

Agqui, como en otros estudios, sobresalen dos psliga ausencia de apoyo a la
planeacioén por parte de la alta direccion y umiali en la organizacion no acorde con
la misma (Mintzberg, 1994 citado en Gallardo, 199%):.

La Planificacion Estratégica debe considerar um riltel de compromiso de los directivos y/o
duefios de las empresas en su inicio, desarrolfopéeimentacion, pero en la mayoria de los
casos, estos directivos y/o duefios no se involupmaque se ven absorbidos por las tareas
cotidianas de la empresa, y piensan que puedegadedm su totalidad este tipo de tareas a
terceras personas, sin tener incluso la decisiéavekar de forma contundente y decisiva estos
procesos, lo cual implica y lleva a cometer graee®res, tanto en la elaboracion de la
Planificacion como en el desarrollo de su contenidsiendo que la Planificacion permitira
sefalar la ruta a seguir de la empresa, la faliavaducramiento puede llevar a las empresas al
fracaso y cierre prematuro de los negocios.

Los peligros de la planeacion corporativa que sememan en el articulo son los
siguientes:

1.- La suposicion de la alta direccion de que puksdegar la funcién de planeaciéon a
un planificador

2.- Al directivo le absorben tanto los problemaseryantes que dedica un tiempo
insuficiente a la planeacion a largo plazo, y elcpso se desacredita entre los otros
funcionarios del staff

3.- Error en el desarrollo de metas factibles, cama base para la formulaciéon de
planes a largo plazo

4.- Omisién en asumir el compromiso en el proces@ldneacion de la mayoria del
personal de linea

5.- Falla al usar los planes como estandares emalaracion del desempefio
administrativo

6.- Descuidar el fomento de un clima en la compgtieafavorezca, a la planeacién

7.- Asumir que la planeacion corporativa de grararade es algo ajeno al proceso
completo de administracion

8.- Inyectar demasiada formalidad al sistema, queaba falta flexibilidad, fluidez y
simplicidad, restringiendo la creatividad

9.- Omision de la alta direcciébn de revisar con tabezas departamentales y
divisionales, los planes a largo plazo que hanrokedo
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10.- El rechazo continuo de la alta direccion derfeecanismos formales para tomar
decisiones intuitivas que parecen entrar en cdoflicon los planes formales
(Mintzberg, 1994 citado en Gallardo, 1994: 12-21)

Nos parecid interesante incluir partes de esteuwoti porque son elementos que podrian ser
considerados en la encuesta y en la parte dekanéilialitativo de la investigacion. Se destacan
los inconvenientes que tiene la planificacion éStjiga en las empresas, y como la falta de
consideracion de determinados elementos, entre kllfalta de un ambiente propicio para su
realizacion, podrian permitir que esta herramieotaesponda a las necesidades de la empresa y

su relaciéon con el desempefio.

Escuelas de planificacion estratégica: enfoques amptuales

En el Anexo 6 se encontrara, un enfoque de lasedifies escuelas de Planificacion Estratégica
gue cronolégicamente han existido a lo largo detdds tiempos, una descripcion de cada una
de ellas, que las hemos tomado de la descripciamdeparte del documento de Hernandez y
Galindo. En el mismo, los autores se dan la taeaonjuntar las que consideran las 10
principales escuelas de la estrategia, presentamdo descripcibn de manera sumamente
comprensible para cualquier lector, y generandocalta escuela, un analisis acerca de las
contribuciones y limitaciones.

La revision de los contenidos de las diferentesiedas de planificacion estratégica, nos
otorga una idea de la importancia de la planifisacy la elaboracion de estrategias
empresariales desde diferentes enfoques, donadela®ntos internos y externos a las empresas
juegan un papel fundamental en sus definicionegdsi para algunas de ellas un proceso formal
y casi que académico, y para otras un proceso adipaje gradual, donde las caracteristicas
de los duefios y directivos le otorgan un elemeunbjetivo importante a la Planificacion. Lo
cultural también es un elemento a considerar yoebcimiento aprehendido a lo largo del
proceso de conformacion, desarrollo y crecimiengolas empresas juega también un rol
importante como retroalimentacion en los procesosnejora de elaboracion de estrategias y

Planificacion Estratégica.

Se puede concluir a lo largo del recorrido congaglpgue siempre se planifica, formal o
intuitivamente, para poder llegar a los objetivogppiestos o predeterminados.
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Marco conceptual: Varios enfoques de estrategia, ahificacion estratégica, planificadores,
tipos de estrategias y conceptualizacion de las éientes escuelas
La planificacion estratégica en la empresa ecuat@na: una investigacion
relacionada
Es importante para el analisis, establecer aungaeds manera preliminar, la definicion de
Planificacion, Estratégica y Estrategia, a efed®m& enmarcando el trabajo de investigacion que
nos hemos propuesto realizar, siendo estos elemaentode las partes centrales del analisis de la
presente tesis.

Planificacién Plan general, metédicamente organizado y frecueartande gran
amplitud, para obtener un objetivo determinadoctaho el desarrollo arménico de
una ciudad, el desarrollo econdémico, la investigadientifica, el funcionamiento de
una industria, etc.

Estratégica Estratégico, ca. (Del latin strategicus)

adj. Perteneciente o relativa a la estrategia

adj. Que posee el arte de la estrategia

adj. Dicho de un lugar, de una posicién, de unauagtetc. De importancia decisiva
para el desarrollo de algo.

Estrategia
f. Arte de dirigir operaciones militares
f. Arte, traza para dirigir un asunto.

Traza
"Plan para realizar un fin"

De esta manera el concepto guarda una redundantis @alabras que lo componen
en la medida que traza una de las acepcioneBstlategiacomo unPlan para
realizar un fin(Troya, 2009: 23-24).

Estos conceptos particulares de Planificacion, akégica, Estrategia, Traza, vistos en su
conjunto, son acepciones que pueden ser reunidagnadas en el concepto que nos incumbe,
el de Planificacion Estratégica, y definirla comaauherramienta que le permite a las
organizaciones disefiar y ejecutar la planificaciue permita obtener la ruta a seguir a las

empresas, en su inicio y desarrollo.

El concepto general, hoy en dia, propone que laifRlacion Estratégica es una
herramienta al servicio de la organizacion, quepdemite mediante el disefio y
ejecucion de un plan -Plan Estratégico- proyectatlduturo con un desempefio
mejorado, y que las organizaciones desarrollanggmxde Planeacion Estratégica con
ese propdasito, dependiendo de su propia naturgléipalidad. El plan en si supone
definir los objetivos bésicos, las politicas panmarcar la accién y ocuparse de la
asignacion de recursos para conseguir el propésistrechamente vinculado se
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encuentra el concepto de gestién o gerencia egitatéue viene a ser el conjunto de
acciones desarrolladas por las organizaciones gigefiar y ejecutar una estrategia
(Troya, 2009: 25).

El autor de la investigacion recorre de manera algyica los conceptos de estrategia y
planificacion estratégica, de los cuales vamositarralgunos que nos serviran para ir teniendo

una mejor asimilacion de los conceptos necesitad@sta investigacion.

De acuerdo a las ideas de Kenneth Andrews: "Lategfie es la configuracién de
objetivos, fines 0o metas de la politica y planesapaEcanzar esta metas, todo ello
expuesto en forma que defina a qué negocio la sz dedica o dedicard y clase de
empresa que es o habra de ser......". Esta définiccorpora claramente los conceptos
de Mision y Vision.

De la misma nota técnica aflade mas adelante: "Decidl haya de ser la estrategia
es al menos idealmente un designio racional. Esuge subactividades principales
figuran la identificacion de las oportunidades; pedigros que acechan en el medio
ambiente de la empresa y la consideracién de umiocgrado de riesgo en las
alternativas perceptibles. Antes de poder hacarrelatcion, se tienen que apreciar las
fuerzas y flaquezas de la empresa. Su capacidbd esapotencia para aprovechar las
percibidas necesidades del mercado o para hacge fados riesgos consiguientes, se
tiene que calcular tan objetivamente como sea lgosib." (Troya, 2009: 28-29).

Estas definiciones incluyen los conceptos que posteente se relacionarian con los conceptos
de FODA. Adicionalmente, la Planificacion Estratégica colm sefialan diversos autores, y con
los cuales coincidimos plenamente, esta influercidel manera directa por las caracteristicas

personales de los jefes, directores y/o duefioasderhpresas.

Para completar este recuento de las ideas fundaleente Andrews, se deben
incorporar dos conceptos adicionales como el devddares personales y el de los
deberes de la organizacion, que la misma fuenteetasge asi: "La determinacion de
la estrategia también precisa un estudio de lasnaltivas que prefiere el director en
jefe y también tal vez sus colaboradores mas irmesli ya aparte de las

consideraciones econdmicas". "Finalmente la eleat#&la estrategia tiene un aspecto
moral..... Algunas alternativas se le aparecenjetuévo que las estudia, mas

interesantes que otras......" (Troya, 2009: 29-30).

Otro elemento fundamental a considerar en la edai@n de la Planificacion Estratégica es el
entorno, tal como la economia y el mercado, par@aar en qué condiciones se desarrollaran
las empresas, cual y como sera el mercado objejiwd productos producir y/o comercializar,
etc.; todos estos elementos sefalados, entre ajums,corresponden al entorno, son muy
importante el considerarlos, ya que influenciar& rdanera definitiva los procesos de

planificacién de las empresas, incluidapgmes
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La contribucibn mas destacable de Ansoff, que stmgirobablemente el enfoque
hacia el mercado, perceptible cuando dice: "Lasistbe®s estratégicas estan
relacionadas principalmente con el exterior masaprelos problemas internos de la
empresa y, concretamente, con la seleccion denta gke productos que la empresa
produce y los mercados a los que va a venderyal2009: 31).

La revision del autor de la investigacién deja@lgue los conceptos de estrategia y el uso de
estrategias relacionados a Planificacion Estragegion conceptos y usos que las empresas han
utilizado desde mucho tiempo atras, y en el qualaegente analizan no soélo las debilidades y
fortalezas internas, sino también los element@ci@miados con el exterior, 0 sea su mercado y
clientes, elementos que en su conjunto les permaiteis duefios de los negocios visualizar qué
productos producir y qué ruta seguir en su prodesoonstruccion, desarrollo y crecimiento de
las empresas, y que son elementos que si son @@deceate analizados e implementados, les
permiten al mismo tiempo disminuir los riesgossadoe se pueden ver sometidos a partir de los
elementos internos y externos que los influyen.

Otro de los elementos importantes que se sefalparéx de estas descripciones
conceptuales, es la influencia que existe de le§ialsiy/o directivos de las empresas, de acuerdo
a su optica, concepciones y deseos de lo que quiereseguir, y de acuerdo a sus percepciones
del mundo externo, en la definicién de estrategifmrma de construir y enrutar el crecimiento
de sus empresas. En esa medida, la Planificagtiatégica contiene elementos subjetivos que
vienen y nacen de las ideas de los duefios y/otidimeale los negocios, que son inevitables que

estén presentes en su contenido y definiciones.
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Estrategia competitiva: enfoque de Porter por sectes de la industria

Los procesos de Planificacion Estratégica, seandi®s o intuitivos, interesan a las empresas de
diferentes sectores econdmicos e industriales eerge y el impacto positivo que tiene la
Planificacién en el resultado de las empresasgessigndo algo que interesa a muchos autores,
empresarios y/o duefios de negocio.

Toda empresa que compita en una industria tieneegimategia competitiva, ya sea
explicita o implicita. Pudo haberla desarrolladplieitamente en un proceso
planificado o implicitamente en las actividadesde departamentos funcionales.......

La importancia que, tanto en Estados Unidos comeleextranjero las empresas
conceden a la planificacion estratégica reflejacdaviccion de que se obtienen
importantes beneficios con la formulacién explictala estrategia. En efecto, con
ella se garantiza que, por lo menos, las politisieo las acciones) de los
departamentos funcionales sean coordinadas y zada$ hacia un conjunto de metas
comunes. Al aumentar la atencidén que se presigplahificacion estratégica, se han
puesto de relieve las preguntas que desde haceormtehesan a los administradores:
¢ Qué impulsa a la competencia de mi industria toersectores industriales donde
pienso entrar?, ¢qué medidas adoptaran probablernosntompetidores y cuél es la
mejor manera de responder?, ¢como evolucionarandustria?, ¢cuél es la mejor
manera de posicionarla para que compita a largazopla(Porter/Estrategia
Competitiva, 2009/2012: 31).

Porter en su libro nos ratifica la importancia deHlanificacion Estratégica, y de que las
empresas cuenten con una estrategia para podeetognper lideres en su industria. También
nos sefala que existen estrategias implicitas bcéag, pero que todas las empresas deberian
contar con una estrategia para poder competir sedor.

Estos conceptos ponen de manifiesto la necesidath axistencia de Planificacion
Estratégica en las empresas, sean estas formaiestivas, Opticas que son parte de preguntas e

hipétesis planteadas en la presente investigacion.
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Ventajas y desventajas de la planificacion estratémp segun Mintzberg

Conceptos importantes que son la base del conampt®lanificacion Estratégica: ¢qué es
planificacion?, ¢ porqué planificar? y ¢qué es egfi@?, pasando por una revision del concepto
y comportamiento de los planificadores, son temastrpta Mintzberg en su libfthe Rise and
Fall of Strategic Planningy que a continuacion resumenes y traduccioneadamde diferentes

partes del libro en los capitulos relacionados.

¢, Qué es planificacion?

Para alguna gente, planificacién es pensar ernwlofusimplemente tomar el futuro en
cuenta. "Planear denota pensar acerca del fut@oén palabras mas poéticas de
Sawyer, "planificar son acciones trazadas por atid@". El problema es que esta
definicion no tiene limites. "Casi todos los thaisa para ser realizados, deben ser
planificados, al menos informalmente y en unos paomutos”. Fayol comprendio
esto afios atras cuando escribi6: "Gerenciar signifiirar hacia adelante”.

Para otros, planificacidén es controlar el futuro,justamente pensar acerca del futuro,
pero si actuar sobre él. "Planificar es el diseébfdturo deseado y las maneras
efectivas de abordarlo". Dado que todas las aesi@on consecuencias futuras son
acciones planificadas, planificar se convierte letodo, y no planificar dificilmente
puede decirse que existe. La no planificacion s3liste cuando la gente no tiene
objetivos, cuando sus acciones son al azar y rexiogladas directamente a un
objetivo (Mintzberg/The Rise and Fall of StrateBlanning, 1994: 7-8).

Desde esta Optica, la Planificacion es delinearatasones futuras de las organizaciones con
anticipacion, no dejar actividades y proyectoszaraque podrian dificultar la consecucion de
los resultados esperados. Desde el punto de desta Planificacion, llamese Estratégica u
Operativa, o abordada formal o informalmente, lama garantiza a las empresas, de cualquier
tamafio, el alcanzar los objetivos y garantizarran garte el éxito del negocio, y la permanencia
del mismo en el mediano y largo plazo, y evitacisure prematuro durante los primeros afios de

vida.

En este sentido, algunos escritores han propusgtmas veces inadvertidamente, que
planificar es tomar decisione&oetz define planificacion como "fundamentalmente
seleccionar”, Koontz lo define como "la determidacconciente de los cursos de
accion destinados a lograr propdsitos”. Druckergjemplo dice "planificacién es el
futuro de las decisiones presentes”, y Ozbekhadelecribe como "procesos de
decision dirigidas al futuro”.

Otros definen como planificacién es integrarse sagmcesos de decisioBs como
una estructura de decision integrada, planificaddplica algo que deseamos pero
mas organizado. Considerando las palabras de Aclkfplanificacion es requerida
cuando el estado futuro que nosotros deseamosugraolin conjunto de decisiones
interdependientes; eso es, un sistema de decisionasprincipal complejidad es
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derivada de la interrelacién de las decisiones, bigis que de las decisiones en si
mismas".

Desde el punto de vista de Mintzberg, planificac@érun procedimiento formalizado
para producir un resultado articulado, en la fordea un sistema integrado de
decisionegMintzberg/The Rise and Fall of Strategic Plannit@94: 9-12).

Queda claro a partir de estas definiciones de if@setites autores, que la Planificacion esta
ligada a la toma de decisiones, las mismas queade de un sistema de decisiones integradas y
articuladas de diferentes aspectos, que permitesu €@njunto alcanzar el resultado empresarial
deseado; en este contexto, la Planificacion peranltes empresas en general, y aplasiesen
particular, a tomar decisiones sobre aspectos cangoé mercados acceder, qué productos
vender, a quienes comprar sus insumos, exportarexportar, y muchas otras, de lo contrario,
dejar de tomar estas decisiones y entregarlo tb@daza significard no actuar sobre la ruta a
seguir en funcién del objetivo a alcanzar, lo gigaificara un riesgo alto para las empresas, lo
gue no les permitira tener visualizado y claro ahmo y los objetivos. En esta medida, la

Planificacion se vuelve fundamental para el éxédod negocios.

¢, Porqué planificar? (de acuerdo a los planificad®re

El autor plantea varias razones por las que leenargciones deben planificar:

e Para coordinar sus actividades

* Para asegurarse que el futuro sea tomado en cuenta

e Para sery actuar racionalmente

* Para controlar (Mintzberg/The Rise and Fall of tefger Planning, 1994: 16-

19).

La Planificacion, segun el autor, y de hecho asislen realidad, es un acto racional y conciente
de los duefios y/o directivos de las empresas, epi@drmite pensar en el futuro a través de
actividades coordinadas que ejecutan y deben ajgcpara permitirse alcanzar el objetivo que
se han propuesto, y ademas ir realizando u monitpm®ntrol del avance que van teniendo en la
ruta hacia la meta deseada. Si se desea tener éxdl menos estar claro del porqué no
alcanzaron el mismo, para tomar los correctivosesetos, es importante y fundamental la

Planificacion y el establecimiento de estrategias.
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¢, Qué es estrategia?

La mayoria de las veces se obtendra como resplaestirategia es un plan,algo
equivalente, una direccion, una guia o curso d@émaan el futuro, un camino para
seguir desde el presente al futuro.

Estrategia es también un patr@sto es, consistente en el comportamiento sobre el
tiempo. Existen estrategias planificadas y estiasegmergentes, estas ultimas se
refieren a aquellas que no pueden asegurarse roeava

Estrategia es la posicibrges decir, la determinacion de ciertos productos en
determinados mercados.

Estrategia es perspectives decir, la via en que una organizacion esta mawitas
cosas (Mintzberg/The Rise and Fall of Strategioiilag, 1994: 23-28).

Cuando se realiza Planificacion Estratégica sespiem planificar basado en estrategias, que son
las ideas fundamentales que tienen los empresamiasgente como curso de accidn superior, con
el objeto de planear el camino a seguir hacia lbpstivos previamente determinados; por eso la
Planificacién Estratégica contempla los objetivesatégicos como aquellos de nivel superior,
bajo los cuales se plantean objetivos mas espesific bajo estos, los planes, proyectos y

actividades en detalle, con niveles de respondablily medidas de evaluacion.

Planificadores, Planes y Planificacion

Dentro de la literatura de planificacién estratéagitos gerentes realmente estan
demasiado ocupados para planificar, entonces mtigeieden jugar un rol clave en el
proceso de planificacion; si los sistemas formatsdmente deben ser usados para
elaborar estrategias, quiza entonces la planificageba ser separada de la operacion.
El libro plantea la posibilidad de que los plarafiores juegan un rol aparte de la
operacion (Mintzberg/The Rise and Fall of Stratégjanning, 1994: 29-32).

En el caso de las grandes empresas, es importaetdog procesos de Planificacion estén
separados y elaborados por especialistas que texigi@mpo suficiente y el conocimiento
necesario para desarrollarlos y ayudar a implemestgero siempre con el aval de los duefios
y/o personas que dirigen las organizaciones, eredd que estos procesos son de construccion
colectiva, que capta y organiza las ideas y conecito de cada uno de los integrantes de los
diferentes departamentos. En el caso depyases por su tamafo y capacidad financiera, la
mayoria de las veces, estos procesos, al no sexsgEin extensos considerando los parametros
sefalados, son elaborados por los mismo duenadirgdivos, teniendo ellos el mismo nivel de

validez e importancia que tienen en las grandesesag.
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Como resumen del libro luego de la revision dediferentes conceptos, e integrando
todas las definiciones, planificacion estratégicauy descripciones, el autor sefiala lo
siguiente: La formacion de la estrategia es ungsoae planificacion, disefiado o
soportado por planificadores, con el objeto de fidisey producir planes
(Mintzberg/The Rise and Fall of Strategic Plannit@Q4: 29-32).

El planteamiento del autor es remarcar sobre laitapcia de la planificacion estratégica, en
todas las acciones de las organizaciones, y lanewase&le estrategia significa desarrollar
actividades que no estan relacionadas a objetivogresariales. Plantea ademas que la
planificacion y el porqué hacerlo esta asociadsteaggias, que finalmente se relacionan al
concepto de Planificacion Estratégica, que debtar eslacionadas al menos en las empresas
medianas y grandes a personas y/o areas dedicadstasatareas, separadas de las tareas

operacionales de las empresas.

Mintzberg es también uno de los principales crétice la Planificacion Estratégica,
considerando que la misma resta creatividad y acaifos empresarios, sometiéndolos a una
camisa de fuerza formal que les merma la creativatdre otros elementos, necesarios para el

buen desarrollo y buena salud de las organizaciones

Una primera preocupacion se refiere al enfoque gomehtal adoptado por el autor,
que Henry Minztberg (1997) lo presenta como deatardrescriptivo o descriptivo,
segun el caso. Al respecto comenta lo siguientebi&®h muchas veces se tiende a
desdenfar las teorias descriptivas, son las présasp(o normativas) las que por lo
general han constituido un problema en lugar de satacion en el campo de la
administracion. No existe una mejor forma de adshiacion; ninguna prescripciéon
funciona en todas las organizaciones" (Mintzber@renya, 2009: 33-34).

El cuestionamiento de Mintzberg esta fundamentadia @osibilidad de que el establecimiento

de prescripciones no funciona en las empresas,Riaroficar significa analizar un conjunto de

variables tanto internas como externas, que pangt@er a los empresarios una idea clara de la
ruta que deben seguir, basado en estrategias,|cuinjeto de alcanzar las metas propuestas.
Pero estamos completamente de acuerdo con Mintzberel sentido de que establecer recetas
de Planificacion comunes para todas las empreaaadb en metodologias pre-establecidas, no
funciona, debido a las caracteristicas particulaues tienen cada una de ellas, y de manera

especial lapymes

La planificacion estratégica, tal como se ha pradid, ha sido realmente una
programacion estratégicda articulacion y elaboracion de estrategias, mnes, que
ya existen. Cuando las empresas entienden la wiifiereentre planificacion y
pensamiento estratégico, pueden volver a lo qupradeso de elaboracién de la
estrategia debe ser: capturar aquello de lo gadralnistrador se entera en todas las
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fuentes (tanto de conocimiento de su experiendisopal y las experiencias de los
demas en toda la organizacion como los datos dénueatigacion de mercado) y, a
continuacion, la sintesis del aprendizaje que @stéro de una vision de la direccion
que debe seguir la empresa (Mintzberg en Troyed:288).

Mintzberg enfoca el tema de la Planificacion aipd# la recoleccion de informacion interna de
la empresa y del entorno, asi como el involucrarekemplanteamiento de las estrategias el
conocimiento y experiencia de los involucrados,meletos validos en un proceso de
Planificacion, pero que este autor los diferentiquetandolos como pensamiento estratégico,
pero que a nuestro entender, estd estrechamemteiongldo el concepto a Planificaciéon
Estratégica.

Los planificadores deben hacer su contribuciéroemotal proceso de construccion de
la estrategia. Deben suministrar el analisis forrdal datos que requiere el
pensamiento estratégico, siempre y cuando lo hpgem ampliar el andlisis de las
situaciones en lugar de uno descubrir la respwestacta.......

Mediante la redefinicion del plan de trabajo, laspeesas reconocen la diferencia
entre planificacién y pensamiento estratégico. plamificacion ha tratado, siempre,
sobre el analisis relacionado a como alcanzar jetied 0 un conjunto de intenciones
medidas, la realizaciébn de esas medidas a fin de ppiedan ser aplicadas casi
automaticamente, y preve la articulacion de laseomencias o los resultados de cada
paso. Estoy a favor de un conjunto de técnicatitisaa para el desarrollo de la
estrategia, escribié en The Economist" Michael épfrobablemente el escritor mas
leido acerca de la estrategia (Mintzberg en Tr29a9: 38).

Mintzberg no deja de reconocer la planificaciérragdgica, pero cuestiona su proceso como
excesivamente formal, y opina que el pensamientmtégico es lo que orienta en los
planificadores la elaboracion de estrategias ygmate de planificacion estratégica de manera

adecuada.
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Planificacion formal y planificacion intuitiva: un enfoque practico

Muchos autores hasta la actualidad han tratad@adkr la planificacion formal e informal. La
planificacion informal para efectos de nuestra stigacion la asimilamos como pdanificacion
intuitiva por sus caracteristicas similares.  Presentamosntinuacion una caracterizacion

general de los dos tipos de planificacion que matramos en la obra de Alvarez:

Tabla 1. Planeacion Formal e Intuitiva, caracteriscas principales

PLANEACION VENTAJAS DESVENTAJAS
INTUITIVA * Rapida * No documentada

* Informal « Es personal, de poga
» De aparente bajo costo participacion
e Adecuada para negocios no Riesgo por cambios np

complejos previstos

e Reaccibn mas que
creacion
e Trabajo bajo presién
FORMAL e Estructurada y documentadas Exige esfuerzo

permite el seguimiento * Requiere disciplina
* Propicia delegacién e Al dar énfasis en €|
*  Permite participacion proceso, puede
» Activa, basada en analisis limitarse la iniciativa |
« Clarifica  oportunidades creatividad

problemas « Al enfatizar la
« Obliga a fijar objetivos cuantificacion
«  Fomenta la comunicacién financiera, se puede
« Desarrolla Ejecutivos alterar _eI equilibrio

planeacion - control

Fuente: Manual de Planeacion Estratégica, Martin Alvarerds) 2006: 27

Estas caracterizaciones importantes para nuesteatigacion, tratadas en este manual practico,
son parte de la descripcion de Planificacion FoyrRlanificacion Intuitiva, definidas desde los

elementos relacionados a cada una de ellas.
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La planificacion y la direccion estratégica: concejalizacion, relaciones y
diferencias
En la investigacion de Eduardo Bueno Campos, tdatdos conceptos de Planificacion y
Direccion Estratégica, pasando por su caractedmadiiferencias y semejanzas, se refiere en los
siguientes términos a los conceptos de PlanificeEgtratégica y Direccion Estratégica:

Como se ha apuntado, de los setenta a los octetia gasado del sistema conocido
por Planificacion Estratégica al actual de Direndigstratégica. El primero partia de
un andlisis de "impulstsestructurados a largo plazo y que requeria vago®@os
econdmicos para ser llevado a la practica. Reprasa un sistema estructurado,
poniendo énfasis en la formulacién de la estrategia

En cambio, la Direccidn Estratégica se configunm@an "sistema de planificacion”,
en el que tan importante como la formulacién esnjglantacidon de la estrategia. En
consecuencia, el nuevo sistema de direccion repeese@n proceso menos
estructurado, de naturaleza flexible y oportunisiggr lo tanto creativo
(Bueno/Dalmau/Renau, 1993: 144).

La Direccion Estratégica, desde el punto de vistaceptual asimila los procesos de
Planificacion Estratégica, madura y se desarrbbajendo diferencia entre la formulacion y la
implementacion, considerando a la Planificacionmd&gica como la primera parte, dejando a la
Direccion Estratégica la parte de la implementacioA nuestro entender, la Planificacion
Estratégica es un proceso de mediano y largo phaag,estructurado, y que plantea estrategias
gue configuran la ruta a seguir de los diferenteygrtos y actividades; la Direccion Estratégica
en cambio, es la parte de la implementacién dddasulaciones previamente planteadas, y
complementan en la segunda etapa la puesta enariadh formulacion realizada.

Este articulo, bajo el mismo contexto, presentiefaicion de tres autores diferentes, los
mismos que son presentados a continuacion, paraitpetener un enfoque variado de los

mismos conceptos fundamentales para esta investigac

La Direccion Estratégica segun el investigadorsrietura en tres partes netamente
diferenciadas, en las que deberan participar agignéxpertos externos e internos, de
staff y de linea, los primeros irdn perdiendo pa&petiichas partes, en la medida que
lo irdn ganado los segundos. Estas son:

DEE = [Andlisis Estratégico] + [Planificacion Eg#&gica] + [Implantacion y Control
Estratégico] (Bueno/Dalmau/Renau, 1993: 145).
El primer autor que participa en la investigaciBngno), bajo el mismo enfoque, presenta a las
diferentes etapas, donde logra establecer la giamuicia entre formulacién y puesta en marcha

de las estrategias, incluidas en los procesos deifieacion. La primera parte de Analisis
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Estratégico, es la tipica investigacion encontraddos analisis FODA. La segunda parte de
Planificacion Estratégica es la etapa de la formaiade estrategias, dejando en la tercera parte
la gestidon que permite la puesta en marcha destest@gias formuladas previamente.

En la practica, la Direccion Estratégica es un gsocde analisis y reflexion de hoy,
gue tiene como fin promover acciones que permifzanaar unos objetivos a medio y
largo plazo. Este proceso puede ser muy formalizpdco formalizado o, incluso,
nada formalizado. Puede hacerse en equipo, canaysda de profesionales externos,
o de un modo personalista por parte del empresayerente.

Toda empresa, lo sepa 0 no, tiene una estrategia pampite de una manera
determinada y la experiencia demuestra que un goofm@mal y en equipo lleva a
mejores resultados que los procesos informalesrgopalistas. La formalizacion es
mas necesaria a medida que aumenta el tamafio de ehapresas
(Bueno/Dalmau/Renau, 1993: 152-153).

El autor Dalmau plantea vy ratifica la idea contanah la hipGtesis de esta investigacion, que
toda empresa plantea estrategias, formal o infonerte, para definir la ruta a seguir, que le
permita alcanzar los objetivos planteados. Ep eshtexto entran lagymesigualmente, a
partir del planteamiento de que realizan procesesPthnificacion Estratégica, formal o
intuitivamente.

En cuanto a los cambios surgidos en relacion camgéementacion y el control de la
estrategia, éstos se concretan en situar a amhtre die la Direccidén Estratégica en el
lugar que les corresponde. Esto es, en una prietapa, la formulacion merecia toda
la atencion, suponiéndose que una estrategia brenufada deberia, necesariamente,
seria correctamente ejecutada, cuestibn que esyaaisjada de la realidad. La
implementacion de la estrategia, desde el momeamtohq de ser llevada a cabo por
las personas que forman parte de la empresa, kexigEnsideracion de las actitudes,
intereses, expectativas, etc. de estas, ya quguieialmodificacion derivada de la
implementacién de la estrategia en alguno o algui®sestos elementos, puede
provocar un rechazo que puede dar al traste cestiategia elegida. En consecuencia,
la implementacion pasa a tener una importancia jegieea la de la formulacion, por
cuanto que una estrategia bien disefiada y correntanseleccionada, puede ser mal
implementada (Bueno/Dalmau/Renau, 1993: 157-158).

El autor Renau, haciendo la misma separacion yetitga entre formulacion e implementacion
de estrategias, hace énfasis de que en la etapaedta en marcha de las estrategias, entran en
consideracion las actitudes de las personas inaalas, que en el caso de fpsnesserian los
duefios y/o directivos, elementos que se han tonemdgonsideracion en el marco de esta
investigacion, y que seran reforzados con el a@edis los datos de campo que se obtendran a

partir de las encuestas a realizarse a la muestrag)seleccionara.
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Desde la revision de las conceptualizaciones amésride Planificacion Estratégica y
Direccion Estratégica, se evidencia la importamigaestos procesos como fundamentales en el
desarrollo empresarial, con el objeto de interégrak adecuadamente a los objetivos planteados.
La etapa de Planificacion Estratégica es de foranubacon una vision de futuro, y la etapa de la
Direccion Estratégica es el uso de las estrategiassu etapa de implementacion, con
caracteristicas mas flexibles y creativas, aconaam a la subjetividad de los empresarios y a
la dinamica de la organizacion y del entorno.

Se menciona claramente que el uso de la Direccgiratégica, como herramienta de
Managementque tiene inmerso el concepto de Planificaciomaegica, es fundamental para
mirar hacia el futuro en el desarrollo de las esgsey que el uso de éstas herramientas es

independiente del tamafio de las empresas, ponto itecluye a lapymes.
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Fortaleciendo el planteamiento inicial

Todos los conceptos aqui revisados en este priaptuto, nos llevan a entender el nivel de
importancia de que las empresas realicen Planifioe€stratégica, y dentro de ellas, ppsnes
considerando que el tamafio no es un elemento dasexty justificacion para no analizar el
entorno tanto interno como externo donde se deséremulas empresas, y todos los elementos
necesarios, a efectos de dirigirse hacia un objg@iedeterminado.

Queda claro desde la revision tedrica de los difese autores, que la Planificacion
Estratégica esta relacionada en términos posiavaesempefio y crecimiento de las empresas
en el corto, mediano y largo plazo, y que estaan@anta de desarrollo empresarial permite a las
empresas su permanencia a largo alcance.

A partir del andlisis de Michael Porter, se puedianinar también que la Planificacion
Estratégica y el planteamiento de estrategias evapades en general estd ligada al término
competitividad; y que el analisis del sector dosdelesenvuelve y desarrolla una empresa, es un
factor fundamental para conocer los elementos quamitan a los duefios y gerentes planificar la
ruta a seguir con el objeto de alcanzar los olgstfuturos.

En el proceso de investigacion y luego del levaigatn del marco teorico y conceptual
en esta primera parte de la investigacion, hemtendido a partir de la teoria, que hay que
asimilar el término Direccion Estratégica como @aiel analisis, considerando que el mismo es
mas amplio, y tiene inmerso el término Planificacigstratégica en su definicion, y que incluye
ademas la implementacion de las estrategias yathégata la posibilidad a la creatividad de los
duefios o directivos de los negocios y considerdiniamica de las empresas como elemento
fundamental en su establecimiento, crecimientosadello.

Planificacion Estratégica, y ahora la Direccionréisigica como elementos ejes de
nuestro planteamiento, crecimiento, desarrolloghg®io, competitividad, son términos que
estan estrechamente relacionados en el quehadas éepresas en general y de ggmesen
particular, de ahi que el planteamiento del temandestra investigaciérnia Planificacion
Estratégica como factor de éxito en el desarroltmgcimiento de las pymes en el Ecuador: caso
Atuntaqui, 2002-2012con sus respectivos objetivos e hipoétesis esidersglo valido para su
andlisis y futuras conclusiones, basado en el m@a@dco, conceptual y contexto en particular

revisado hasta la presente fecha.
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El contexto local
Atuntaqui: Datos histéricos y generales del Canton
Su historia: porqué actualmente es uno de los esfiers en la industria textil
Es comprensible que hoy en dia, Atuntaqui sea wntosl referentes mas importantes en el
Ecuador, en lo que a industria textil se refietehistoria se remonta a la década de los veinte y
precisamente a la parroquia de Andrade Marin qotoja Atuntaqui son las dos parroquias
urbanas del cantéon Antonio Ante.

La identidad del cantén se comienza a edificarréirpie un hecho historico ocurrido el 6
de mayo de 1924, hito en el tiempo donde se itacfajanza al desarrollo comercial del canton
y la provincia, en aquella memorable jornada, selyce la colocacion y bendicion de la primera
piedra de la fabrica textillmbabura hoy en dia considerad®atrimonio Cultural de la
Nacion

Fuente: "Revista Diario", 17 de febrero del 2009, articURTUNTAQUI SU HISTORIA
Para entender el porqué hoy en dia ....."

La fabrica Imbabura ubicada en la parroquia urbdmaAndrade Marin, se encontraba en un
sector estratégico del Canton Antonio Ante, Pragiie Imbabura, debido a que fue construida
junto a la estacion de ferrocarril, circunstanciae gayudé en primer lugar, a la facil

transportacion de la maquinaria procedente de At Inglaterra, traida via maritima hasta el

puerto de Guayaquipara luego ser transportada via férrea hasta taqaa Imbaburefia en
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pequefias piezas que poco a poco daban forma altssles maquinarias traidas desde el otro
extremo del Atlantico. Esta ubicacion estratégmakién sirvio de manera fundamental a la
facil transportacién de los productos de la fahrioa cuales eran diversos como hilos, telas,
cardas, etc., los cuales se convirtieron en los enéigados a nivel de Ecuador y del sur de

Colombia y todo esto con la ayuda dé&lkan Obra de Alfarpel Ferrocarril Ecuatoriano

Fuente: "Revista Diario", 17 de febrero del 2009, artictdd UNTAQUI SU HISTORIA Para
entender el porqué hoy en dia ....."

Este momento histérico de arranque inicial, trgparajado un desarrollo comercial a gran
escala, es asi que desde el afio 1926, la fabrieasab puertas para la elaboracion de hilos y
telas de algodon, convirtiendose en el soporte Go@o del sector, pues, en ella trabajaban
como empleados, habitantes de las parroquias detaui, Andrade Marin, San Roque,
Natabuela, Chaltura y de los cantones de Otav@otgcachi. Adicionalmente, esta prosperidad
textilera afincada en el sector, acarred otrosstigh® desarrollo econdmico en pequefias fabricas
familiares, sobre todo en la parroquia Marinense&syasi como empiezan diversas fabricas
elaboradoras de refrescos (colas) de sabores diabdote caramelos en envolturas plasticas,
jabones para el lavado de ropa, etc. A partir de isportante punto de produccion, en sus

espacios de ingreso, se establecié el mercadogdpsldias sabados al mediodia y luego en la
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tarde de los viernes a raiz de la disposicion aeajar cuarenta horas a la semana, dia que los
trabajadores realizaban su cobro semanal.

La fabrica Imbabura ademés construy6 una grandzahtie inmuebles, los mismos que
se destinaban a las familias de los gerentes yct&cpara su convivencia, casas que hoy en dia
no existen; la fabrica fue la base primordial pelrdesarrollo de este cantén y porque no decirlo
de la provincia y quiza de una buena parte del. paisprovincia y el cantén, contaba con
bosques que hasta hoy se conservan aunque entadd,egertiente de agua, pues se construyd
un via ducto especial desde una fuente de aguadzben el misma parroquia denominada “el
0jo”, para que no faltara el preciado liquido,izéito de manera cotidiana sobre todo para el
sector de la tintoreria; desarrollo que tuvo ugit@ fin a mediados de la década de los sesenta,
pues los trabajadores de la misma agobiados puw phgo de sus haberes deciden asesinar al
técnico de la fabrica, hecho que termina con lard@bn de muchos de los trabajadores y una
impresionante reduccion de la produccion, la migma se siguié manteniendo hasta la década
de los ochenta pero en un 10% de su capacidadtivpera partir de entonces la fabrica cierra

Sus puertas.

La antigua fabrica Textil Imbabura sera convertiela un museo que relata la historia
de esta industria y fue el punto de partida dedvédad textil en Atuntaqui.

Fuente: Diario El Tiempg 29 de abril del 2012, articulgilos que cosieron la historia de una
ciudad
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Es asi como los habitantes de Atuntaqui, por hestpitradicion son textileros, y es asi como
empieza a surgir la experticia de esta labor em téstra, aunque se haya destruido una de las
mas grandes y magnificas obras de la década deilt® de nuestro pais, sin embargo, enraiz6
su trabajo en sus habitantes, los mismos que ldegma década, lograron darse cuenta de su
potencial y empezaron a explotarlo. Hoy en diantstria textil se alza grande en Atuntaqui y
Andrade Marin, pero es Atuntaqui la que mas glosmdleva, pues, se ha convertido en una
ciudad vitrina en la cual exponen su trabajo parmtlristas nacionales y extranjeros y sus
textiles son hoy por hoy muy cotizados a nivel oaal e internacional.

El contexto historico permite configurar la espkzeion textilera de la provincia de
Imbabura y en especial del cantén Atuntaqui. Bhd®llo obtenido con el pasar de los afios y
sobre todo en la udltima década nos permite supguoer hubo detras una Planificaciéon
Estratégica en el canton, lo que enrut6 a su vBialaificacion de lapymesdel sector, asociado
sus resultados al desempefio y crecimiento de lgsesas de la zona, y por ende al desarrollo

econdmico del canton.
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Informacion general del cantén

Provincia:

Canton:

Cabecera Cantonal:
Ubicacion:

Limites:

Superficie:
Parroquias:

Poblacion:

Altitud media:
Clima:

Relieve:
Idiomas:
Grupos étnicos:

Imbabura
Antonio Ante
Atuntaqui
Noreste de Imbabura
Norte: Ibarra, Sur: Otavalo
Este: volcan Imbabura, Oeste: Cotacachi y Urcuq

78,26 K
Urbanas: Atuntaqui y Andrade Marin

Rurales: San Roque, Chaltura, Natabuela e lenbay
Urbana: 20.349

Rural: 21.039

Total: 41.388

2.360 metros sobre el nivel del mar

Templado

Larga llanura ubicada en la base octédlelel volcan Imbabura
Espafiol y Kichwa
Mestizo e indigena

Fuente: Consultoria contratada por Municipio de AtuntaGoimo generar empleo y crecimiento econémico en los
gobiernos locales: el papel de las alianzas pubpcvadas, caso sector textil de Atuntagg005-2014
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Ubicacién geogréafica

AR R 1=1¢1]

Fuente: Estudio de factibilidad para la creacion de un gergstético y de relajacion fisica
spa en la ciudad de Atuntaqui Cantén Antonio Amteipcia de Imbabura2011

El cantdén se encuentra ubicado a doce kilometrbsulteeste de Ibarra, y a 105 kildmetros del
noroeste de Quito. Situado al noroccidente de dwipcia de Imbabura, sobre las faldas del
Imbabura, a una altitud de 2.360 m.s.n.m, pose@eactemplado, con temperatura media 15.42
aproximadamente, el idioma utilizado en minori&leQuichua y en mayoria el castellano. Sus
limites son, al norte la quebrada de San Antonie lgusepara del cantdn lbarra; al sur la
guebrada Oscura, que colinda con Cotacachi y Qiaahkste la cima del cerro Imbabura; y al
oeste el rio Ambi, es el canton de menor extenssédrtorial, setenta y nueve kilometros

cuadrados, que significa el 1,8% de la provincia.

Poblacién

. Urbana: 49%

. Rural: 51%

. Mestiza: 80,99%

. Indigena: 18,53%

. Afro-ecuatoriano: 0,48%
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. 60% de la poblacion tiene menos de 30 afios
. Tasa de crecimiento poblacional es del 2,54 frah#29 nacional
. Alta densidad poblacional : 456 habitantes poKm
PEA: actividad manufacturera 26%
agricultura 19,81%
comercio con 15,14%
servicios con 14,54%, vinculado con sector textil

desempleo: menos del 3%

Fuente: Consultoria contratada por Municipio de AtuntaGoimo generar empleo y crecimiento econémico en los
gobiernos locales: el papel de las alianzas pubpceadas, caso sector textil de Atuntac@005-2014

La distribucion de la PEA permite ver la importandel sector textilero para la economia de la

Zona.

Otros datos de Atuntaqui
SERVICIOS BASICOS:

Agua potable : cobertura 90 %, genera alta ppgan por cobertura
horaria

Alcantarillado: 88 % - Sistema de tratamient@daas

Energia eléctrica: 98 %

Servicio telefénico fijo: 40 %

Recoleccion de basura: 95 %, Sistema de recolegaidanejo de desechos

Fuente: Consultoria contratada por Municipio de AtuntaGoimo generar empleo y crecimiento econémico en los
gobiernos locales: el papel de las alianzas pubpceadas, caso sector textil de Atuntac@005-2014

En el afio 2010, el Gobierno Municipal de Atuntaealizé a través de una consultoria, un Plan
Estratégico donde el sector textil y sus empresaoh parte de los elementos investigados. La
alta cobertura en infraestructura, agua potabtgnérillado y recoleccion de basura permiten
apreciar la importancia que le da la Alcaldia a@ltaey territorio, y por ende a sus empresas,

como factores de base importantes para el desad®lla zona.
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La Planificacion Estratégica: Atuntaqui, pasos inicales

En esta seccion se describe una serie de informagidatos encontrados en diversas
investigaciones respecto al sector textil ecuatoria en particular de la producciéon de textiles
del canton Atuntaqui, sus inconvenientes y objatipoesentados. Se pretende establecer un
panorama preliminar con el que se deduzcan elemenqtie podrian ser tratados en una

Planificacion Estratégica.

Atuntaqui, una marca

Los términoCity y Marketinga la actualidad se usan en conjunto, para definima ciudad con
imagen propia, es asi como en Atuntaqui, estagdiabras dejaron de usarse separadas, para
constituirse en una herramienta estratégica queectiria a la ciudad en una marca y asi lograr
promocionar y posicionarse en el p&gy Marketing

En épocas anteriores y hasta no hace mucho tidmpoayoria de ciudades Unicamente
tenian un nombre, bandera y escudo oficial, sinaegth cada vez es mas frecuente que tengan
también una marca, logotipo, imagen corporativagash e inclusd/lerchandisingpropio.

El Marketing de CiudadegCity Marketing) es un instrumento de la gestiétratégica
local muy usado a la actualidad, que pretende f'daemnagen de la ciudad”, teniendo en cuenta
los diferentes productos/servicios que se han d#ksato como un conjunto de atributos que dan
valor a los recursos locales disponibles, connalifiad de atender las demandas y satisfacer las

necesidades de su publico objetivo, interno y extesictuales y potenciales.

Atuntaqui, el centro industrial de la moda

Notorio y apreciable es el progreso que han exmtatdo los habitantes de Atuntaqui, desde
1930, teniendo al presente, acceso a diversoxeEnbasicos, infraestructura moderna, vias de
comunicacion acordes a las necesidades y desadella actividad industrial, que le han
permitido tener reconocimiento a nivel nacional ooomudad productiva, la cual tiene a las
empresas como caracteristica principal.

Y es que, la bien ganada imagen de la ciudad indusene como soporte el trabajo de
cientos de familias locales, que dedican sus emfgecotidianos a la produccion textil con

exigentes innovaciones del mercado nacional enatesnal.
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Atuntaqui y la fiesta textil anual

Durante las fiestas de cantonizacion del doce lerfe al dos de marzo, y por su bien ganado
prestigio de ciudad textil, cada afio se realizddaa Expo Atuntaquien el feriado de Carnaval,
como un espacio para fomentar negocios a nivelonatie internacional. Ademas de los
diferentes shows artisticos que llaman la atend&turistas y visitantes tanto nacionales como

internacionales.

Anélisis del Sector Textil Ecuatoriano

El sector textil, desde la época de la coloniaitla muy representativo e importante para la
economia ecuatoriana, dandole trabajo a muchadidamy del cual, regiones como de la
provincia de Imbabura, lo han tenido entre suscipales fuentes de subsistencia, pero en las
dos ultimas décadas ha sufrido un proceso de detedebido a la poca introduccion de
tecnologia en los procesos de produccion, y qudenba permitido competir en términos
homogéneos frente a paises cuya produccion estéegréficada, y que han podido incidir a la
baja sobre los costos de produccién, hablamos dodoede los paises asiaticos, y de paises
vecinos como Perl, Colombia, y en menor medidailBras

A la actualidad, el sector ha comenzado un prodestvansformacidén hacia una mayor
industrializacion, con el objeto de presentarse rodsipetitivos frente a estos 6ptimos
operadores que han aparecido en el mercado mupdigieso que ha tocado sobre todo a las
grandes empresas, quedando una deuda en esteoampdaspymes También ha entrado el
sector en un proceso de diversificacion, sienddil@slos y tejidos los principales en volumen
de produccion, sin dejar de lado las prendas diérvB8gendo Atuntaqui, una region dentro del
sector textil, que ha comenzado a entrar en estaefos de industrializacion y diversificacion,
sin alcanzar todavia los niveles de competitivishdesarios para introducirse en grandes
volumenes en procesos de exportacion.

Las medidas arancelarias impuestas por el gobiemnios ultimos afios ha permitido el
aumento de los productos importados, generando olte cefecto, positivo en cuanto a la
disminucién en la entrada de productos textilesaejgros al pais, y negativo en cuanto al

aumento de los costos de produccién, que le resibifidades de exportacion de los productos.
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Otro inconveniente existente en el sector, ealta fle técnicos calificados, que junto al
incremento tecnologico en esta industria, le pemmroducir variados productos y alcanzar
mejores niveles de competitividad.

En términos de Balanza Comercial, el sector testil el Ecuador tiene un balance
deficitario, asi se puede observar en la descrpdgdiferentes estudios.

Ecuador, ofrece también oportunidades para las esaprque quieran exportar sus
productos de gama media-alta hacia este pais. #eg® el mercado no es muy
grande, la mayoria de los productos fabricadosifwrae, son de calidad media y
baja, y todavia la produccion local no ha dado ium lgacia el disefio. Es por ello que
el segmento de poblacion con renta media-alta, atisface sus necesidades de
consumo con prendas locales y recurre en su mage @ prendas importadas,
generando una oportunidad para la moda espafiolaegpenda a los parametros de
disefio, calidad y precio.

En general se puede concluir, que pese a que e no es el mejor momento
para entrar al mercado ecuatoriano por la via dexfsortaciones o la inversion,

principalmente por los aranceles introducidos sal@aguardia, Ecuador puede ofrecer
oportunidades de inversion y comercializacion erplazo relativamente corto, si el

tipo de cambio euro dolar se mantiene en los vel@etuales y las politicas

proteccionistas comienzan a reducirse (Marco, 26)L0:

El sector textil ecuatoriano todavia no se encaetnsolidado a la actualidad en términos de
una produccion de alta calidad, que le permitaceenpetitivos frente a productos de mejor
calidad de otros paises, e incluso con menoreogaid produccion, lo que les otorga a
productos de los paises competencia, la posibiligaofrecer mejores precios, a mas de la mejor
calidad. Hay que trabajar en el pais todavia salg@nos elementos para entrar en términos de

competitividad en procesos de exportacion.

El futuro de la industria textil y de prendas dstireen Ecuador esta pendiente de una
consolidacién, mejora de las facilidades existemegiccion de costes, y mejora de la
eficiencia, para poder volver a ganar cuota de aaerc Para poder continuar siendo
competitivos en el mercado global, el sector texigcesita focalizarse en
exportaciones de tejidos funcionales con caratitass especiales, como libres de
arrugas y antibacterias, prendas de vestir terraB)adomo blusones y vestidos de
novia. Ademas de realizar productos muchos mastadi@ap a la moda, e intentar
innovar con nuevos productos. El principal probleroa el que cuenta Ecuador, es la
falta de tecnologia para la fabricacion mas rapid@®n nuevos disefios para poder
competir con la competencia, principalmente depkises de alrededor (Marco, 2010:
39).

En procesos de exportacion, la falta de acuerdoseales del Ecuador con otros paises,
mantiene al sector textil en términos de desverftajate a paises vecinos gue son nuestra

competencia, y frente a productos asiaticos, quezlgru entrar con relativa facilidad con sus
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productos en otros paises, con ventaja arancetisigde Ecuador no cuenta con las mismas
ventajas, perdiendo mercado.

El autor de la investigacion del sector textil aouiano, tiene su apreciacion coincidente
respecto a los temas de globalizacién y arancelesid sector de la economia ecuatoriana.

Con respecto a la competencia mas global, la ré@tugraulatina de los aranceles a
nivel mundial, ha hecho que nuevos operadoresrentieel mercado y los productos
de gama baja, estan siendo monopolizados por Iesgasiaticos, principalmente por
los menores costes de mano de obra. Es por ellonggesita, modificar su
planteamiento actual, y buscar la produccion dedymtws mas adaptados a las
tendencias actuales, es decir, crear productoszmelote siguiendo los nuevos
disefios. Es por ello, que si no utiliza el cordexttual de proteccionismo que ha
establecido Correa, para fomentar el desarrollia dedustria local, el propio mercado
global tendera a ir reduciendo las politicas aranies y obligard a Ecuador a hacer lo
mismo, ya que la demanda interna, en vista dell mMeeimportaciones, no esta
satisfecha por el mercado local (Marco, 2010: 39).

Otro de los elementos que se analizaran de maraed en la investigacion, es el sector textil
ecuatoriano, como uno de los elementos marco detrau@vestigacion, y sus posibilidades de
exportacion, toda vez que la misma se dirige abseextil, pero relacionado al caso Atuntaqui

en la ultima década.

Cadena de Valor de las pequefias empresas en Atuntaq

En las encuestas seran investigados los problendas fracuentes que enfrentan lagnes
textileras en Atuntaqui, sean estos relacionadaspaoduccion, comercializacion, organizacion
o financieros, con el objeto de conocer cuales Isgninconvenientes mas frecuentes que
enfrentan estos negocios en su desarrollo, deotalaf que podrian servir de base para tomar
correctivos dentro de las mismas empresas, 0 ésm@de politicas del gobierno local o nacional,

como apoyo hacia la superacion de los mismos ynoreato del sector textil en la zona.

En el resumen ejecutivo de la investigacion selaefildl mundo globalizado actual
exige de manera inmediata la alta competitividadekecomercio de productos y
servicios. Ecuador y fundamentalmente el cantéArdenio Ante de la provincia de
Imbabura caracterizado en el pais por ser un Cantgnconocido por la actividad
textil y confecciones; con la nueva politica deigoto implementada para proteger la
produccion nacional, la produccion textil localn@abastece la demanda del mercado
local, haciendo que muchas fébricas grandes inigierproceso de asocio con la
pequefas, también existen médulos de producciéilida@s que por ser demasiado
pequefas siguen quedando rezagadas de esta dindmica

Los confeccionistas, por lo general operan conpasmestandar de fabricacién del
40% en relacién con los competidores locales y sstidebe principalmente a factores
como: falta del uso de técnicas modernas de admaicidn, en los diferentes niveles
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como el ejecutivo, técnico y sector productivo,iaehte organizacion de los

procesos de produccién, ausencia de criterios deniaria de la confeccion,

mantenimientos de maquinaria y equipos textilefcidates controles en estandares
de produccioén y calidad, balanceo de las lineaprdduccion, incremento de los

desperdicios, recursos humanos, contabilidad, iegan econdmica, marketing,

exposicion de productos, exhibicion en perchagyw&eion de colecciones, gerencia,
motivacion y liderazgo por citar algunos factof@adena, s/r).

El "arbol de problemas" de la investigacion deddena de valor presenta el siguiente

cuadro:
= - Desorganizacion | | No acceso a - Delincuencia | Migracion ]
Pérdida de bienes | familiar educacion )
| I | l
Margen de utilidad escasa No cubre necesidades basicas | Incremento de desempleo ‘
| familia . ‘ '
DEFCIENTE SISTEMA DE
COMERCIALIZACION Y
PRODUCCION
L
Reducido nivel del Baja Productividad Reducido F‘II\'E|' de ventas
organizacidn . " - en el mercado para sus
L T ke
| | | | e —
' === ; ; Sistema de Insuficiente Personal no T | e———
:’em m;’ i | st gy Desconocimi | | oo g

importancia deficiente | | para ento de mala cafidad
dela Incremento mercado |
de { Dbttt N |
nizac.
o= produccion ;

Fuente: Investigacion de Anita Cadena Villeg&adena de Valor de los Pequefios Productores
Textiles de Atuntaqupara su graduacion en el Diplomado de Gestiémajuacion de Proyectos
en el IAEN.

REINALDO ROCA: Planificacion Estratégica y PYMES Page 44



El "arbol de objetivos" de la investigacion dectlena de valor presenta el siguiente
cuadro:

Crecimiento del Familias Acceso a Seguridad No hay
negocio organizadas educacion ciudadana migracion

Incremento de capital y Giicans cesiZia dos

utilidades

basicas familiares Incremento de empleo
1 T
“.
EFICIENTE SISTEMA DE
COMERCIALIZACION Y
PRODUCCION
Organizacion Productividad Incrementada Incrementado el nivel de
fortalecida [ ventas en &l mercado para
| & . i ' sus productos
Reconocimi liderazgo Sistemade || Suficiente Personal
|
entodela Establecd production || recursos calificado 1
" ; Conacimianto
importancia oy eficiente para . Productos de
dela legitimado incremento — | buenacalidad
DrEANIZACIO de ——
produccion

Fuente: Investigacion de Anita Cadena Villega3adena de Valor de los Pequefios
Productores Textiles de Atuntagyiara su graduacion en el Diplomado de Gestion y
Evaluacion de Proyectos en el IAEN.

Abordar los problemas de laymesen general, y en especial del sector textil, queleector
gue estamos analizando en la ciudad de Atuntagpijda hablar de problemas de organizacién,
productividad y comercializacion. Superar los ni@mados inconvenientes que trastocan la
cadena de produccion, y por ende los resultadaniesman la posibilidad de desarrollo y
crecimiento de las pequefias y medianas empresa&s mo tema facil, sin embargo, durante la
tltima década los textileros de Atuntaqui han sagh@ren gran parte sus taras iniciales
adquiridas, gracias a la asociatividad. Se harsigierando estos inconvenientes en el seno de
las asociaciones, lo que ha permitido que se inemézn los niveles de organizacion de las
empresas, pero es notorio que la calidad de loduptos, aunque se ha logrado superar en
mucho, distan mucho todavia para ser competitivogos paises del norte del continente o
Europa por ejemplo, donde la exigencia a la caledigurosamente mayor que en nuestros

paises.
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El incremento de los niveles tecnoldgicos es umeldo que ayudaria de manera
fundamental a superar los niveles de productividditiencia y calidad de los productos,
incidiendo incluso en los precios de los mismog, lgs volveria mucho mas competitivos en los
mercados internacionales. Superando los estandarealidad, se podria competir de manera
adecuada manteniendo los precios reales de losigos] en funcion de la cantidad de mano de

obra inmerso en los mismos.

Capacitacion técnica para contar con mano de olatdicada para producir y
capacitaciéon en otras areas como las administsayifeancieras, darian la posibilidad de contar

con profesionales capacitados que apoyen y ayudepeaar los inconvenientes sefialados.

Esta investigacion da cuentas de la necesidadedarelos niveles tecnolédgicos en la
produccion y de mejorar los niveles organizacionatke las empresas del sector textil
ecuatoriano, lo que podria ser considerado commezls de una Planificacion Estratégica,

tema de la actual investigacion.
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El Comercio Exterior y el Sector de las Confeccone

En el capitulo EI Comercio Exterior y el Sectorlae Confecciones se describe lo siguiente: "El
sector de las confecciones histdricamente ha pad®mnin balance negativo en lo que respecta
el comercio exterior ecuatoriano, es decir, las arfgziones han sido mayores a las

exportaciones".

Tabla 2. Balanza Comercial del sector textil ecuat@no 2001-2012

BALANZA COMERCIAL DEL SECTOR TEXTIL ECUATORIANO
ANO EXPORTACIONES IMPORTACIONES EXPORT-IMPORT
FOB US$ TON FOB US$ TON FOB US$ TON
2001 73.568 30.705 224.005 85.136 -150.437 -54.43(
2002 66.035 47.34] 215.618 83.85] -149.584 -36.51]
2003 77.878 34.147 231.536 82.921 -153.658 -48.774
2004 88.603 35.859 306.229 93.894 -217.626 -58.035
2005 84.251 40.044 350.944 101.641 -266.693 -61.599
2006 82.811 27.321 373.101 108.29¢ -290.290 -80.969
2007 93.989 28.209 448.906 121.50( -354.917 -93.291
2008 144.984 31.87( 554.213 137.265 -409.229 -105.394
2009 179.261 28.853 415.008 114.59] -235.747 -85.744
2010 228.981 33.551 561.695 133.13( -332.714 -99.58(
2011 181.315 32.627% 736.604 136.771 -555.289 -104.144
2012 155.260 39.34( 714.211 130.511 -558.951 -91.171
TOTAL 1'456.936 409.879 5'132.071 1'329.520 -3'675.135 -919.642

Fuente: Banco Central del Ecuador

Como se puede apreciar en el cuadro anteriorctarsextil ecuatoriano presenta histéricamente
una balanza deficitaria, comportamiento que no drabtado la Ultima década en el pais, sin
embargo en el afio 2012 vemos un ligero descengo thknlas exportaciones como de las
importaciones, y a nuestro entender, esto se ddhse politicas de aranceles y salvaguardias
implementadas por el gobierno nacional como medidgsoteccion al sector, por ejemplo, a las
importaciones de manufacturas de algodon se Iblestaron aranceles del 30% ad valorem y

salvaguardias por un valor de US$ 7 2 por unidad.
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En recomendaciones generales para el sector, déatigacion dice entre otras cosas:
El sector textil y confeccion tiene una significencelevante en la economia del pais
debido a que posee una compleja cadena productigavg desde la produccion
agricola de fibras naturales hasta la comerciafimace confecciones. En la
actualidad enfrenta grandes retos referentes ar@etitividad y el control de la
contaminacion del medio ambiente.

Los confeccionistas deben crear una marca queetesitp a sus empresas obtener una
mayor presencia y brinde al cliente elementos adétes para la eleccion de la
compra. Un elemento fundamental para la comeratin de las prendas de vestir es
la etiqueta, pues procura la captacién de la aiardgl cliente, quien puede distinguir
al producto respecto a los otros. Ciertamentefitpeta aporta valor agregado a la
prenda, convirtiéndose en una inversion y no emasto para el micro, pequefio y
mediano empresario (FLACSO, Boletin de Analisist®&l de mipymes Sector
Confecciones, s/r).

Claro esta que las inversiones en tecnologia ydetnao el de la marca aqui tratados para
posicionar los productos en la mente del clientsy $emas importantes que ayudan al
incremento de la calidad del producto y la captadi@l mercado, respectivamente. Las
posibilidades de captar mercados internacionatebién consideran estos elementos sefialados,
entre otros. La asociatividad también es un eléoemdamental que debe ser considerado por
los pequefios y medianos productores, como via yammno de enfrentar a la competencia y a
los grandes productores y/o empresarios, dentresti® el gobierno nacional juega un rol
importante a través de apoyo con politicas y firan@nto.

Parte de esta investigacion fue incluida, consitiyaanalizar los niveles tecnoldgicos,
de asociatividad y otros en lagmesde Atuntaqui, y determinar si realizan o no exgpudn,
teniendo en cuenta que la insercion en el comesdirior es uno de los elementos que permiten

crecer a lapymesy medir a traves de este elemento su desempeivelgs de competitividad.
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Preguntas de investigacion
a. ¢, Como influye la Planificacion Estratégica en élcede laspyme?®
b. ¢ La Planificacion Estratégica realizada de manamadl o intuitiva por lapymes les

permite su permanencia en el mercado a largo plazo?

NOTA: Planificacién Intuitiva es aquella que en general es informal, rapidaadaasen
investigacion sin metodologia, personal, no docuads, generalmente usada para negocios no
complejos, en contraposicion a Ranificacion Formal que es estructurada, metodolégica,
requiere disciplina, esfuerzo y es documentadautdega normalmente para negocios mas

complejos y de mayor tamafo.
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Objetivos

Objetivo general

Investigar y analizar si lagymesrealizan procesos de Planificacion Estratégicanébro de
manera intuitiva, y cdmo los mismos influyen emxdto y la permanencia de las empresas en el

largo plazo.
Objetivos especificos

a. Identificar los elementos de la Planificacion Bgtgéca que de manera formal o intuitiva
son incluidos en la planeacién inicial, direcciéoontrol de lagpymesen su arranque y

desarrollo.

b. Determinar si la realizacién de la Planificacionr&ggica, sea formal o intuitiva, incide
sobre lautilidad y afios de permanencia en el mercadomo medidas de éxito de las

pymes
C. Determinar si la Planificacion Estratégica engdgsiesdetermina que éstas exporten.
d. Determinar si sumados a la Planificacion Estragégitementos como el nivel académico

de los administradores, caracteristicas persorddgesos empresarios, tamafio de la
empresa, situacion del sector textil y otros, iecidsobre lautilidad y afios de

permanencia en el mercado

e. Identificar si la Planificacion Estratégica estéac®nada con elementos como el nivel
académico de los administradores, caracteristieeopales de los empresarios, afios de

permanencia del negocio y situacion del sectoil text

Determinacién espacial y temporal de la investigagn

La investigacién se centrara en el canton Atuntagrovincia de Imbabura, en el periodo

comprendido entre el 2002 y 2012.
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Hipotesis
a. La Planificacion Estratégica influye positivamemte las variablesitiidad y afios de
permanencia en el mercadite laspymes debido a que permite tener una idea de la

mision, vision y objetivos del negocio.

b. La Planificacién Estratégica utilizada intuitivan®nes un proceso que incidira en el
desempefo y desarrollo positivo de pgsnesy sus posibilidades de exportacion como

factor de crecimiento.
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Metodologia

Técnicas cuantitativas: obtencion de la muestra

El objetivo de esta primera fase de andlisis estiadies evaluar tres bases de datos recopiladas:

. Censo Economico (CENEC) 2010

. Base de datos del Municipio de Antonio Ante-Atuniiagle los productores y negocios
de la zona, recibida de forma manuscrita, y questdatos generales de los mismos

. Base de datos de la Camara de Comercio de Antamie-Atuntaqui, de los productores
y negocios de la zona, recibida de forma manusgritpue tiene datos generales de los
mismos
Y a partir de su evaluaciéon bajo parametros a cielear de estos universos de datos,

segun la disponibilidad de la informacién obtenigladel analisis comparativo, obtener la

muestraque sera la base de las empresas que se debewd@stan con la encuesta que se

elaborara segun lo sefalado en la siguiente egaateso de técnicas cualitativas.

Para obtener la muestra necesitaba, se plantear@delo econométrico a partir de la
Base de Datos del CENEC, que permita agrupar ¢anrdcion por tamafo, niveles de utilidad,
ingresos, exportaciones, etc. y, luego elaboraremcaesta a aplicarse a [asnesde la muestra
seleccionada. La validez de las empresas de lstrausera ratificada con la informacién
obtenida en las Bases de Datos del Municipio y dn&a de Comercio de Antonio Ante —

Atuntaqui.

Cabe recalcar que esta parte de la investigaci@nadisis cuantitativo, s6lo nos servira
para determinar la muestra de las empresas qumardihos en el levantamiento de informacion,
a las cuales le aplicaremos la encuesta, y didbamacion nos servira para el posterior analisis

cuantitativo y respectivas conclusiones de la itgasion.

Técnicas cualitativas: la encuesta
Esta segunda etapa del proceso de investigaciditatva se refiere a la elaboracion de la
encuesta, y su aplicacion a lagmesde la muestra obtenida en el proceso del modelo

econométrico seflalado en el numeral anterior.
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Vamos a realizar un andlisis de lagmesen el cantdon Atuntaqui de la provincia de
Imbabura, utilizando la técnica de encuestas. Raaliecopilacion de datos y estadistica
descriptiva para el andlisis e investigacion cquesliente.

Un cuestionario cuyas preguntas serdn una anatefgieencial a los elementos de una
Planificacion Estratégica formal, considerando tpsgepymescomo hipotesis, realizan en su
mayoria Planificacion Estratégica de manera invaltEsta parte del analisis cualitativo servira
para determinar la presencia o no y el nivel daiftacion Estratégica y Direccidn Estratégica,
como herramientas utilizadas por lagmes En principio y como premisa que luego sera
revisada para mejorarla, si un negocio cubre alosiainco elementos de Planificacion y
Direccion Estratégica, se considera que si planifjc que utiliza estas herramientas de
Managementlos demas elementos son las dependientes, quieasepara medir el éxito del
negocio. Asi las variables resultado de esta iigastn, serviran para nuestro el analisis. Un
ejemplo preliminar del cuestionario esta expuestooatinuacion, que posteriormente sera

revisado y mejorado en el proceso de investigacion:

Tabla 3. Elementos Formales de una Planificaciondfratégica, Descripcion

Elementos Formales dge Encuesta a los Propietarios para
una Planificacién (PE)| determinar si hay Planificacién

Descripcién de las Etapas Formales

y los factores de éxito | Intuitiva
(FEX)
Vision (PE) » Porqué inici6 usted este negocipEs el suefio al que aspira a llegar la empresa en
« Cudl fue su aspiracion, suefio| &l futuro
deseo al iniciar su negocio
Misién (PE) « Sabia usted exactamente a que Bs la razon de ser de la empresa. Contesta [a las

dedicaria preguntas ¢ Para qué existe la empresa?, ¢ Ep qué
+ Sabia y sabe usted qu&egocio debe estarla empresa?

necesidades de la gente cubriria

y cubre ahora
e Sabiay sabe usted cudl seria y es

su mercado (clientes)

Disciplina del Negocio| « Tenia y tiene idea delEs el concepto por el cual quiere ser reconocida
(PE) presupuesto para la operacion|de organizacion en el mercado, a saber:
Su hegocio e Menor Costo Total (eficiencia)

e Qué pensd y piensa de Ilps
productos que vende, cudl es|la
calidad de ellos

e Pens6é y piensa que clientes
compraran su producto

Mejor Producto (liderazgo/innovacion)
Mejor Solucién Total (fidelidad con e
cliente)

Factores Claves de Pensé y piensa en cdmo mangj&on el conjunto de aspectos que haran que la
Exito (PE) y operar su empresa, y con quig¢arganizacion siempre tenga éxito en su(s)
trabajaria para tener excelendianercado(s). Tienen que ver principalmente ¢on
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familiares, amigos, técnicg
desconocidos, etc.
Revisa usted las
periédicamente, para chequs
cémo va el negocio

Cada cuanto revisa usted
posibilidad de
producto y/o vender o produg
productos adicionales
Chequea usted periddicamente
posibilidad de conseguir nuev
clientes

finanzagle procesos internos de la organizacion

mejorar  su

saspectos relacionados con el cliente, con
finanzas, con la innovacion y con la excelen

ar
la
ir

la
DS

Objetivos del Negocio |
(PE)

Revisa usted cada afio como
ha ido en la operacion

Revisa usted cada afio si S
clientes estan satisfechos. L
visita periédicamente y/o hag
una reunién con ellos cada afo

[8on el conjunto de los
importantes que afio con afio debe obteng
uempresa para subsistir. Tienen que

oprincipalmente con la satisfaccién del cliente
esatisfaccion de los colaboradores y

satisfaccion de los accionistas. Cada obje
tiene cuando menos una meta an
perfectamente cuantificable.

Estrategias del Negocipe
(PE)

Piensa periddicamente o ca
afio en cOmo mejorar su negoc
sus ventas y/o ganancig
tomando como  base
satisfaccion de sus clientes

d&on el conjunto de conceptos generales qu
gnuestran a la empresa “COMO” alcanzar

spbjetivos del negocio. Las estrategias

acomplementan unas con otras para alcanza
objetivos, y se disefian de afuera hacia ade
Para ganar se requiere de una filosofia de “c
veo doy”.

Objetivos Especificos |
(PE)

Piensa y revisa usted cada afig
posibilidad de mejorar €
préximo afio. Si es si, ¢cémo
hace?

Bon el conjunto de resultados adicionales
| espera alcanzar la organizacion el proximo &
I&seneralmente se van renovando afio a af
funcion de la situacion y las circunstanc

especificas de la organizacion.

as
cia

resultados mas

rla
ver
la
la
livo
ual

e le
los
se
r los
ntro.
DMOo

que
1f0.
D en
as

Programas de Trabajo| «
(PE)

Se relne periédicamente o cg
afio son su gente para chequ
cémo se sienten y cémo van |
cosas en el negocio. Evalla us
los resultados de estas reunion

dgon las estrategias y acciones especificas
eaeran desarrolladas el proximo afio por
aequipos de trabajo. Habra tantos programa
ellabajo como objetivos de negocio y objetiy
pespecificos se hayan generado durante
Planeacién Estratégica.

que

los

5 de

0S
la

Ingresos (FEX) .

Cuadles fueron sus ingresos en
Gltimo periodo fiscal

dlos ingresos es uno de los elementos que
permiten determinar las utilidades

me

Gastos (FEX) .

Cudles fueron sus gastos en
Gltimo periodo fiscal

dlos gastos es otro de los elementos que
permiten determinar las utilidades

me

Permanencia en el .
mercado (FEX)

Cuantos afios tiene su negocio

dpara determinar el tiempo que tiene el negoc

el mercado

Fuente: Elaboracion propia, a partir de ideas tomadas deid| de Planeacion Estratégica de Martin G. Alvare

Torres, capitulo 3: 35-36

Técnicas cuantitativas: otra via de analisis de latatos de la encuesta

La metodologia a utilizar para analizar la relacatre la Planificacion Estratégica de pgsnes

y las variables consideradas como factor de érista basada en la utilizacion de métodos

cuantitativos, que permitan determinar si exist@ walacién entre ellas, considerando la
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planificacion estratégica como una variable paraéeto de los pequefios y medianos
empresarios, y plantear la posibilidad de evitainefemento de cierre de lggymesen los

primeros afos de vida.

Yi = B0 +B1Xi + i
Dénde:
Yi: Variable dependiente o explicada
(Utilidad)
(Afos de permanencia en el mercado)
Xi: Variable independiente o explicativa (placéfcion estratégica u otras)
i error aleatorio
Se estimara la probabilidad de que la empresa peona en el mercado mas de cinco afos y
tenga éxito financiero, en funcién de, si hace ifiztion estratégica o no, sea esta formal o

informal (intuitiva).

La variable independiente de interés es Planifica&istratégica, para determinar si una
empresa realiza o no planificacion, pero usariaianmbién otras variables para el analisis, con el
fin de evitar el sesgo en los resultados, variaipléspendientes o explicativas encontradas en la

Base de Datos como:

* Nivel Académico de los administradores
» Caracteristicas personales del duefio o administrado
* Tamafio del negocio

» etc., segun las variables que tengamos disponyldeasideradas validas en los modelos

Fuentes de informacion y variables a ser utilizadas

La informacién a utilizar en el analisis cuantitatide la primera parte, en lo relativo al modelo
economeétrico, corresponde al Censo Economico 2@blicado por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, canton Atuntaqui, INEC. bBiémse utilizaran las bases de datos
manuscritas de los productores de Antonio Ante-tsigui, obtenidas del Municipio y de la
Camara de Comercio de la respectiva ciudad. Estem parte de analisis cuantitativo servira
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para obtener la muestra a la que se le aplica@adaesta, base de nuestro analisis y conclusiones

posteriores.

La segunda parte del andlisis referente a lo ati@lit, se realizara en base a la encuesta
gue se elaborara, y que se realizara epyasesresultantes de la muestra que se obtendra en la

primera parte cuando se ejecute un modelo econicmétr

También se estudiaran los datos de la encuestatia gg un analisis cuantitativo que
permita revisar las correlaciones y dependencia® éa variable independiente Planificacion
Estratégica y otras variables independientes &@eler, y las variables dependientes afios de

permanencia en el mercado, éxito financiero (@#dek).

Tomando en cuenta las variables contenidas ensk d& datos del CENEC 2010, y las
variables planteadas para el andlisis de regresiénhace necesario el establecer ciertos
supuestos preliminares que luego podran ser redgsambn intenciones de mejorar la

investigacion, que se sefialan a continuacion pgparhera parte del analisis cuantitativo:

REINALDO ROCA: Planificacion Estratégica y PYMES Page 56



Caracteristicas de las pymes en el Ecuador

Segun el SRI, se conoce comgmesal conjunto de pequefias y medianas empresas que de
acuerdo a su volumen de ventas, capital socialfidemh de trabajadores, y su nivel de

produccion o activos presentan caracteristicasgsaje este tipo de entidades econémicas.

Segun la Superintendencia de Compaiiias, se cisifiomopymesaquellas empresas
gue cumplan, entre otras con la caracteristicaedertmenos de 200 trabajadores, y cumplan

ademas con niveles de inversion en activos fijeslyymenes de ventas:

+ Monto de activos inferior a cuatro millones de dé$a
« Valor Bruto en ventas anuales hasta cinco millaleedtlares

« Que tengan menos de 200 trabajadores

Se considerardn conymespara nuestro proceso aquellas empresas que cumgian
dos de tres de estas caracteristicas. Se considesade tres porque depende del tipo de
empresas, por ejemplo las empresas que se dedicamarcio no tienen una inversion muy
fuerte en Activos Fijos. Si la base de datos gurals casos no contare con todos los datos

mencionados, se considerara Unicamente la varidgiohero de trabajadores.

En cuanto al tamafio de la empresa, segun la inGdmaobtenida en el Plan de

Desarrollo de Senplades 2007-2010, la clasificaesla siguiente:

* Microempresas: de uno a nueve empleados
* Pequeias empresas: de diez a cuarenta y nueveaeiople
* Medianas empresas: de cincuenta a 199 empleados

* Grandes empresas: mas de 200 empleados

Consideracién de las empresas que operan con plan#dcion estratégica
En el caso de que tengamos ausencia de una vaesiéeifica que nos sefiale si la empresa
planifica o no estratégicamente, hemos planteadesupuesto tomando en consideracion las

variables disponibles en la base de datos del Ceosodmico 2010 (CENEC), que nos otorgan
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la posibilidad mas cercana a un propietario y/oon&yg que simula la realizacion de una
Planificacion Estratégica:

* Investigaciones o estudios de mercado

» Actividades de investigacion y desarrollo

» Gastos en capacitacion y formacion, entre las masitantes
Si las empresas cumplen con al menos el 80% drujmgestos, es decir, si cumplen con el 80%
de las variables planteadas en el modelo econ@mmgtdnsideramos que son empresas que
realizan Planificacibn Estratégica y usan Direcci&stratégica como herramienta de
Managementpero solo en el caso de ausencia de una vamgidesefale directamente si las

pymesealizan o no Planificacion Estratégica.

Utilidad
Considero que si tienen utilidad (ingresos menatog3, pertenecen a negocios que tienen un
relativo éxito financiero, tomando en cuenta lasaldes de ingresos y gastos que se encuentran
en la base de datos que estamos utilizando. Si@adean las empresas por rango de utilidad, y
se analizaran por estratos en cuanto a esta \@rigdrlo sin dejar de considerar aquellas que no
tienen utilidad, toda vez que muchpgmes utilizan las utilidades de sus negocios para
subsistencia familiar, sin dejar margen para ladatl, y no por eso dejan de ser empresas que

tienen éxito.

Anos de permanencia en el mercado
Hay muchas referencias de los afios de permanemtsmymesen el mercado, tomaremos para

este trabajo un articulo particular:

Las cifras de fracaso de las Pymes son abrumadorasalquier pais que se analicen.
Las estadisticas indican que, en promedio, el 88%asl Pymes fracasa antes de los
cinco afios y el 90% de ellas no llega a los diesaRara los duefios de Pymes, las
razones del fracaso es necesario buscarlas fuelas dampresas, pero los analistas
empresariales se orientan mas a identificar lasasadel fracaso en las propias Pymes
y, en particular, en la capacidad de gestion deesponsables.”

Esta afirmacion me lleva a considerar quephasiesque tienen cinco afios o mas de
permanencia en el mercado, tienen estabilidad ¥pifidades de permanencia a largo
plazo (Soriano, 2013: s/r).
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CAPITULO Il

SELECCION de la muestra para la encuesta
Base de datos e informacién utilizada para la obtedn de la muestra
Como primera fuente y considerando que podria Isejeede los datos a partir del cual seria
posible obtener la muestra de las empresas a sgestadas, con sus datos relacionados, obtuve
la base de datos del CENEC-2010, provincia de InmMzalrenso econdémico a partir del cual se
obtuvieron datos financieros y otros importantesadeempresas que nos podrian servir para el
analisis propuesto.

Adicionalmente, con el objeto de obtener datos reégntes, que me permita actualizar
la lista de las empresas relacionadas al secttr éexAtuntaqui, al afilo 2012; y asi obtener una
mejor muestra de lapymesa ser encuestadas, me acerqué a dos instituctmiesanton
Atuntaqui: el Gobierno Municipal de Antonio Ante-titaqui, y la Camara de Comercio
Antonio Ante—Atuntaqui.

La base de datos del CENEC/2010-Imbabura no fudlpagilizarla, debido que a pesar
de que a partir de la encuesta habian obtenidorebre y la razén social del establecimiento, en
la informacion digital no se encontraba dicha infacion, y no fue posible obtenerla
posteriormente, por cuanto el INEC, debido a losuéados de confidencialidad”, esta en la
imposibilidad de entregar dicha informacién paraas de investigacion. Seleccioné de la base
de datos del CENEC/2010-Imbabura, las empresasnaeientes al canton Atuntaqui, y dentro
de este canton a las empresas dedicadas a laktae®madas con los textiles, obteniendo un
total de cincuenta y dos empresas, pero al no a&pdel nombre y razon social de los
establecimientos, se imposibilitaba la identifiGaicde las empresas a las cuales encuestar.

Ante esta novedad decidi utilizar la informacionteoiida del Gobierno Municipal
Antonio Ante-Atuntaqui y de la Camara de Comerciaohio Ante-Atuntaqui, la misma que me
fue entregada, la primera a partir de un listador@®so, y la segunda a partir de una lista incluida
en la Guia Comercial 2013, Modaexpo, Atuntaqui 2013.0os dos listados tenian soélo
informacion general: nombre de la empresa, direcgideléfonos del establecimiento; y en el
caso del listado de la Camara de Comercio AntomteAtuntaqui, en algunos casos el correo

electrénico del propietario, y en muy pocos caso®mbre del sitio web del negocio.
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El listado del Gobierno Municipal Antonio Ante-Atiagui contenia datos de todo tipo de
empresas, incluidas las textiles, y por informaciénibida de la fuente de la Direccién de
Gestidn del Desarrollalel Municipio que me entregé los datos, los misegiaban actualizados
al 2010, y contenia el nombre de 88 empresas oeladas a textiles. Con el departamento de
Sistemas y Tecnologdel Municipio no fue posible contactar, pero maigaron en el despacho
del Alcalde, que por temas de confidencialidad adign entregar informacion. Me sugirieron
en la Direccién dé&estion del DesarrolldMunicipio, que la mejor fuente y mas actualizdda,
encontraria en la Camara de Comercio Antonio Artextaqui; adicionalmente este
departamento me entregé informacion de un par dsuttorias realizadas que me podrian servir
para mi investigacion, entre ellas, la consultdebPlan Estratégico contratado por el Gobierno
Municipal Antonio Ante-Atuntaqui.

Teniendo claro que la informacion actualizada al@ue me serviria de eje para
obtener la muestra de las empresas a las cualesatetuestar, seria la obtenida en la Camara de
Comercio Antonio Ante-Atuntaqui, comencé a codifitaminformacion. Luego de codificar la
misma, obtuve una lista de 144 empresas, clas#g@adr el tipo de actividad textil a la que se
dedicaban, y éste seria el universo de datos qusenaiia para obtener la muestra necesaria de
las empresas que debia encuestar, datos que measemposteriormente para el analisis
respectivo en el marco de esta investigacion.

De las ochenta y ocho empresas relacionadas keseabtenidas del listado del Gobierno
Municipal Antonio Ante-Atuntaqui, sesenta y cincetadan contenidas en el listado de la
Camara de Comercio Antonio Ante-Atuntaqui (74%)yeginte y tres no estaban contenidas
(26%). Partiendo del supuesto de que el listaddad€amara de Comercio era valido y
totalmente depurado, podian haber dos razoneapaouhles las empresas no estaban contenidas
en este universo de datos, o habian desaparecido empresas entre el 2010 y el 2013, o
funcionaban pero por alguna razon no se habiantmsn la Camara de Comercio del Canton.

Ante este escenario de datos, la propuesta fuajarabon el universo de datos de la
Camara de Comercio Antonio Ante-Atuntaqui, y aipae este universo comencé a trabajar con
el objeto de obtener la muestra que anhelabasdataresas a las que debia encuestar.
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Definicion de la muestra: metodologia de seleccion

La dificultad de la obtencidn de datos vario ligeemte el escenario inicial planteado para la
obtencién de la muestra, sin embargo, no impid&vahce de la investigacion y obtencion de la
mencionada muestra, con un proceso en algo diterpato igualmente valido desde el punto de
vista estadistico.

Al no tener datos de activos fijos, ventas y nunterdrabajadores de las empresas, y por
consulta realizada en la Camara de Comercio AntAnte-Atuntaqui, consideramos a todas las
empresas de este universo de damsnes datos a confirmar en el levantamiento de la
informacion que se haria en la encuesta.

Los datos codificados de las 144 empresas de laa@ade Comercio Antonio Ante-

Atuntaqui contienen la siguiente informacion:

. Actividad a la que se dedica la empresa dentreeatebr textil
0 Lenceria
0 Lenceria del hogar
0 Pijamas
0 Medias
0 Ropa Casual
o] Ropa Deportiva
0 Ropa Infantil
0 Ropa Interior
0 Sweaters
0 Varios
. Nombre de la Empresa
. Direccion
. Teléfono principal
. Tamafio de la empresa
0 ‘G’, grande, tres locales o mas, incluida la fabrac centro de produccion si lo
tuvieren
0 ‘M’ mediana, dos locales, incluida la fabrica odbde produccién si lo tuvieren
0 ‘P’ pequeia, un solo local comercial, o si tuvie@o fabrica o local de
produccion
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0 ‘ *otros, empresas a las cuales no se les puwltifetar esta informacion
. Si tienen fabrica y/o local de produccion o noiémén
0 ‘F’ si tuvieren fabrica o centro de produccion
0 ‘ ' si no tuvieren fabrica o centro de producciénsi no se pudo identificar esta
informacion
. Cantidad de locales que tienen, incluido los Iacalemerciales, fabricas o centros de

produccion, outlet, etc. En blanco si no se pueatificar esta informacion

Este universo de datos fue sometido a un proceseldecion en el programa estadistico
SPSS. Para la primera porcion de la muestra, ydbasma la informacion con la que contaba, se
realizd una seleccion directa; y para la segundeidoo de la muestra, se realizdé una seleccion
aleatoria. Se hizo esto con el objeto de obtenarmuestra en total de sesenta empresas a ser
encuestadas, correspondientes al 42% del universtatds, cantidad que me pareciéo adecuada
como muestra de las empresas a encuestar. Lassaspgueron seleccionadas con el siguiente
criterio:
. La primera porcion: aquellas empresas grandes,amaslio pequefas a las cuales se les
pudo identificar informacion en el campamafo de la empresa&lasificadas como tales de
acuerdo a si tienen fabrica o centro de producgisirtienen un local o mas. Con este criterio se
obtuvieron treinta y siete empresas, corresponeli@n26% del universo de datos,
. La segunda porcion: de las 107 empresas restaatesalizo una seleccion aleatoria de
veinte y tres empresas, correspondiente al 16%unigkerso de datos, asi hasta completar las
sesenta empresas necesarias (42% del universota® daobtenerse como muestra, y a las

cuales se les aplicaria posteriormente la encuesta.

Encuesta para levantar informacion de la muestra

La encuesta elaborada trata de abarcar todosdogertos de una Planificacion Estratégica, pero
en lenguaje facil de captar, con el fin de deteamsi laspymesdel sector textil en Atuntaqui
utilizan esta herramienta, sea de manera formaituitiva. Incluye también un juego de
preguntas relacionadas a levantar informacion d®lémificacion Operativa Anual (POA),
herramienta ligada a la Planificacion Estratégicagtro juego de preguntas relacionadas a
obtener informacioén financiera de las empresas etajeto de medir el impacto que ha tenido
en las empresas la Planificacion Estratégica yer@jwa o la falta de ellas.
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En el siguiente numeral se incluird una guia quetifieara como apoyo a las encuestas
en el proceso de levantamiento de la informacienrauestra de empresas seleccionadas, donde
se definen de manera general cada uno de los diesnde una Planificacion Estratégica
incluidos en el instrumento.

El formato de la encuesta se encuentra en el ABegontenido en el capitulo V, de esta

investigacion.

Guia general del contenido de la encuesta
En esta seccion, como ya sefialamos, se incluyguwiaacon una breve explicacion de todos los
elementos contenidos en la encuesta, que sondossrgue se tratan normalmente en un proceso

de Planificacion Estratégica.

Datos de la Empresa

Este numeral sirve para levantar datos generaleseg@cio y sus condiciones actuales, entre

otros:

. antigiiedad

. numero de trabajadores

. si usan el negocio so6lo para subsistencia fantliao

. tamafo del negocio

. estan asociados o trabajan aislados de asociaciones
. tienen cobertura local o extra-local en cuanto elazado
. estado general del negocio

Mision de la Empresa
El objetivo es conocer si los duefios del negoaoeyhpleados directivos conocian la razon de
ser del negocio cuando empezaron, cOmo obtuviesarrga y si tienen igualmente idea de su

misidn a la actualidad.

Vision de la Empresa
El objetivo es conocer si los duefios del negoaceypipleados directivos conocian o sofiaban de

hacia donde iria el negocio en el futuro.
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Sobre los Valores que guian su empresa

El objetivo de esta pregunta es detectar cual fumigl es la intencion de los duefios y/o

directivos del negocio en cuanto a los valores guian el accionar de las empresas, toda vez
gue las intenciones de dichas personas son muytampes en la ruta y giro que le otorguen a

laspymes

Disciplina de su negocio
El objetivo es tener una idea general acerca delésentos principales a los que se les presta

atencion como elementos importantes del negocio:

. costos y precios de los productos,

. calidad de los productos,

. mercado al que se atiende,

. presupuesto para manejar el negocio.

Factores claves de éxito
El objetivo es obtener del duefio y/o directivos debocio, informacion acerca de otros

elementos que piensan son importantes para martdra@er crecer el negocio:

. capacitacion,

. mejorar el o los productos para la venta,

. mejorar en precios,

. mejorar costos para apuntar a mejorar utilidades,
. mejorar los procedimientos de trabajo, etc.

Objetivos del Negocio
La idea es conocer y obtener informacion generaladia qué tiempo analizan los objetivos del

negocio y cudles relacionados a:

. las finanzas,

. el mercado del negocio,

. los productos que distribuye,
. los métodos de trabajo, etc.
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Y si esos objetivos estan relacionados a trat@edés mejores en precios, calidad, cobertura de

mercado, exportacion, etc.

Estrategias del Negocio
El objetivo es obtener informacion general de sentan con estrategias o las revisan
periodicamente para apuntalar los objetivos. Egjras relacionadas a las ventas, utilidades,

mercado, posibilidades de exportacion, etc.

Objetivos Especificos
El objetivo es levantar informacion cualitativa démo actlan o qué tareas realizan para

implementar las estrategias en temas de ventidadgés, mercado, exportacién, etc.

Programas de Trabajo
El objetivo es obtener informacion general sobreesilizan evaluaciones periddicas de los
resultados del negocio en diferentes aspectos damaozas, mercado, precios, productos,
formas de trabajo, etc.

Acerca de la planificacion: En relacion al negog@mpiamente dicho y/o caracteristicas de sus
propietarios

El objetivo es obtener informacién relacionada &lenificacion Estratégica, del conocimiento
gue tienen en el negocio acerca de herramientgdadéicacion, si las usan, si piensan que
ayuda a mejorar 0 mantener el negocio, si sonassh el escenario economico del Ecuador y
el sector textil, quién ejecuta la planificaciénando la empezaron a usarlas si se diere el caso, y

porqué no la usan si fuera el otro caso.

Acerca de la planificacion: En relacion al entorn@mbiente, sector, pais, leyes

El objetivo es obtener informacion relacionada aPlanificacion Estratégica, acerca del
conocimiento y evaluacion que realizan del entagnoel que se desenvuelve el negocio en
cuanto a la zona, la economia del pais, el seetdil, tleyes y reglamentos de gobierno.

Averiguar aspectos relacionados a la economiaciadad y el medio ambiente.
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Acerca de la planificacién: En cuanto al conocim@de su mercado, competencia del sector,
posibilidades de exportacion y ciertas condiciodeknegocio

El objetivo es conocer de manera general relaceadd Planificacion Estratégica, si analizan y
estan interesados en variables importantes quégpoaliectar al negocio como sector econémico
al que venden sus productos, competencia, nivetemldgicos y de cualificacion de la mano de

obra, exportaciones, inconvenientes en el neguertajas de tener marca o no, etc.

Acerca de la planificacion: Plan Operativo Anual

El objetivo de estas preguntas es conocer si |gpsemas realizan Planificacion Operativa Anual,
relacionada o no a la Planificacion Estratégica glementos incluye, y si tienen para su
elaboracion e implementacion apoyo del Gobierno idvat, Gobierno Local o de las

Asociaciones a las que pertenecen si fuera el caso.

Acerca de la planificacion: Datos financieros de Empresas

El objetivo de estas preguntas es obtener infoldnafimanciera en algunos rubros, enmarcados
en general en activos fijos, ventas, préstamos) dagntereses y gastos varios, que nos permita
medir el impacto que ha tenido la Planificacionr&sygica y/o Operativa o la falta de ellas en el

establecimiento y crecimiento de [@gmesdel sector textil en el canton Atuntaqui.
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CAPITULO 1l

LOS resultados de la encuesta
De las 60 empresas seleccionadas para la muested,campo de trabajo, cincuenta y nueve
accedieron a ser encuestadas. Significa que elfitama la muestra represent6 finalmente el
41% del universo de datos obtenidos de la Camar@aeercio Antonio Ante — Atuntaqui,
porcentaje que igualmente seguia siendo validompagatro trabajo de investigacion.

Las empresas encuestadas contestaron las preglemésadas en los catorce primeros
capitulos del instrumento, mientras el capitulogej correspondiente a los datos financieros, no
contestaron bajo el argumento de que son datowvaeles que no podian ser entregados.

Apenas 4 empresas contestaron los datos financiéEda encuesta, informacién no
valida como soporte para realizar un analisis dehportamiento financiero de las empresas.
Esta informacion fue solicitada también al Municigle Antonio Ante — Atuntaqui, quienes
dijeron que no cuentan con informacion financigrgue la Camara de Comercio adscrita a ellos
tampoco dispone de esta informacion. El SRI tamplic respuesta al requerimiento.

Ante este escenario ya previsto, se utilizé pardime éxito financiero de las empresas
(utilidad), la pregunta 1.17, que es una analogit&eninos cualitativos del éxito o no que tienen
laspymesencuestadas a la actualidad (ver el Anexo 1, fiarmie la encuesta). En este contexto
se evidencio igualmente la no posibilidad de usdoslfinancieros (variables continuas) en el

modelo econométrico a evaluar.

Distribucién de la muestra de los diferentes paranteos utilizados
El analisis de los datos de la encuesta se realegartir de tres ejes principales, donde los dos
primeros de los sefialados a continuacion, fueropyastos como fundamentales para medir el
exito de lapymesen el mercado:

* Afos de permanencia en el mercado

e  Situacion actual del negocio, como analogia abdiianciero de los mismos

« Eltamafo de la empresa, determinado a partirialeno de empleados

A partir de cada uno de estos tres ejes, se realizas analisis de cada uno de los
elementos de la Planificacion Estratégica, conteneh el formato de la encuesta realizada a las

pymes

REINALDO ROCA: Planificacion Estratégica y PYMES Page 67



Adicionalmente y en los casos que se considereesaeos, se analizaran ciertos
elementos a partir de otros ejes como:

* Nivel académico de la persona que dirige el negocio

* Si pertenecen 0 no a alguna asociacion en Atuntaduera de ella, y si estdan o no

asociados a la Camara de Comercio de Antonio Adtirtaqui

* Quien dirige el negocio

e Silas empresas reciben ayuda gubernamental, mahiide asociaciones
Estos ejes adicionales son muy importantes, debidae son elementos que impactan en los
procesos de Planificacién Estratégica, por estanraeran tomados en cuentas en ciertas etapas
del analisis.

Tamario de las empresas

Tabla 4. TAMANO DE LAS EMPRESAS: Por nimero de
Empleados
Clasificacion por Tamafio Frecuencia % Participacion
Microempresas (1 - 9) 17 28,8
Pequefias Empresas (10 - 49 32 54,2
Medianas Empresas (> 49) 10 16,9
Total 59 100,0

Fuente: Elaboraciéon del autor de la tesis

Como sefialamos antes, hemos utilizado la clasifinadel Plan Nacional de Desarrollo 2007-
2010, para determinar el tamafio de las empresas $&gantidad de empleados que tienen, el
cuadro que antecede responde a dicha clasificacion.

Los datos de la muestra confirman el supuestoainie la informacion recibida de
manera previa y verbal en la Camara de Comercfntienio Ante — Atuntaqui, de que todas las
empresas en el sector se encuentran en la clagificdepymesdeterminada por el nUmero de
empleados existentes en cada una de ellas.

Los datos de campo confirman el buen direccionaimige la investigacion, cuya ruta de
analisis esta dirigida pymes y ahora segun la informacion incluiremos a lasro@mpresas,

gue también estan contenidas en la muestra utilipach el analisis.
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Tiempo de permanencia de las empresas en el mercado

Tabla 5. ANOS DE PERMANENCIA EN EL MERCADO
Afios de Funcionamiento Frecuencia| % Participacion
Menor o igual a 5 afios 6 10,2
Mayor que 5y Menor o igual 19 32,2
a 10 afos
Mayor a 10 afios 34 57,6
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis

Este escenario nos deja ver una alta estabiliddasgmesen la ciudad de Atuntaqui. En total,

el 89,8% tienen mas de cinco afios de permanenahbneercado.

Situacion de las empresas a la actualidad

Tabla 6. SITUACION ACTUAL DE SU EMPRESA
Qué piensa de la situacién actual de su empresd  Etencia| % Participacion
Es igual que antes 7 11,9
Es peor que antes 6 10,2
Ha mejorado un poco en los 5 dltimos afios 22 37,3
Ha mejorado mucho en los 5 ultimos afios 24 40,7
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis

En general los datos revelan, segun la percepaidtosi empresarios, que el 89,9% de las
empresas se encuentran en una situacion financideamercado estable a la actualidad, y de

ellas el 78% ha experimentado una mejoria (pocaichm) en los Gltimos cinco afos.

Lineas de negocio en las que incursionan

Tabla 7. LINEAS DE NEGOCIO EN FUNCIONAMIENTO
Producen, Comercian y/o Distribuyen | Frecuencia % Participacion
Productor, Comerciante y Distribuidor 29 49,2
Productor y Comerciante 9 15,3
Productor y Distribuidor 4 6,8
Productor solamente 14 23,7
Comerciante solamente 2 3.4
Distribuidor solamente 1 1,7
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis
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De las cincuenta y nueve empresas encuestada8,28b 4le ellas estan en las tres lineas de
negocio; el 22,1% estan en dos lineas de negocels28,8% en una sola linea de negocios. Lo
gue quiere decir, que del total de empresas, €®®stan en el area de produccién a mas de
comercializar y/o distribuir, es decir, Atuntaqsi @na zona en esencia productora de los bienes
gue comercializa y/o distribuye, lo que le otorgapbsibilidad de mejorar la calidad de sus
productos por cuenta propia si asi lo decidierenpsaductores a través de algun proceso propio

de incremento de la calidad de acuerdo a las esi@eiocales e internacionales del mercado.

Cantidad de empresas que tienen sucursales, denwwduera de Atuntaqui

Tabla 8. EMPRESAS QUE TIENEN/NO TIENEN
SUCURSALES
Tienen o no Sucursales Frecuencig % Participaciop
SI TIENEN 31 52,5
NO TIENEN 28 47,5
Total 59 100,0

Fuente: Elaboraciéon del autor de la tesis

El 47,5% de las pymes tiene un solo local, searo@dugcion, comercializacion y/o distribucion.
Esto da cuentas, en relacion a los datos anteritreser productores, de que muchas empresas,
producen en el mismo local donde comercializandygtribuyen sus mercaderias, o que da una

idea y corrobora el hecho de que se trata de npequefias y medianas empresas.

Pertenecen a alguna asociacion en Atuntaqui o fuede Atuntaqui

Tabla 9. PERTENECEN A ALGUNA ASOCIACION EN ATUNTAQU |

Pertenecen / No Pertenecen Frecuenci& % Participaui
SI PERTENECEN 37 62,7
NO PERTENCEN 22 37,3
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

Tabla 10. PERTENECEN A ALGUNA ASOCIACION FUERA DE A TUNTAQUI

Pertenecen / No Pertenecen Frecuencia % Participaui
S| PERTENECEN 4 6,8
NO PERTENCEN 55 93,2
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis
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Hay cuatro empresas ultimas que pertenecen al migmpo a Asociaciones en Atuntaqui y
fuera de ellas. Esto demuestra que seis empreseadd diez estan asociadas, lo que determina

gue cuatro de cada diez de ellas trabajan sin ag@yinguna asociacion.

Pertenecen a la Camara de Comercio de Atuntaqui

Tabla 11. PERTENECEN A LA CAMARA DE COMERCIO

DE ATUNTAQUI
Pertenecen / No Pertenecen FrecuenciL % Participaxi
S| PERTENECEN 54 91,5
NO PERTENCEN 5 8,5
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

Hay mas empresas asociadas a la Camara de Conmgrei@ otras Asociaciones, lo que
determina la validez por alguna o varias razoneslag empresas le otorgan a esta organizacion
mas que a las Asociaciones.

El 8,5% de empresas no pertenecen a ninguna Agmtidentro o fuera de Atuntaqui, ni

ala Camara. Elresto, el 91,5%, pertenecen aalgsociacion o a la Camara.

Persona que dirige la empresa

Tabla 12. PERSONA QUE DIRIGE LA EMPRESA

Quien dirige la Empresa Frecuencia| % Participacion
El Duefio 55 93,2
Un familiar del duefio sin 1 1,7
salario
Un familiar del duefio con 1 1,7
salario
Un empleado asalariado 2 3,4
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis

El escenario del cuadro anterior, define una denlas importantes caracteristicas depyases
en Atuntaqui, que las empresas son en su mayorigidds por el duefio o un familiar,

suponemos que es por el tema confianza.
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Lugares/zonas donde venden los productos

Tabla 13. DONDE VENDEN LOS PRODUCTOS

Zonas de venta Frecuencia| % Participacion
Sélo en Atuntaqui 9 15,3
Provincia de Imbabura 5 8,5
Ecuador, nivel nacional 44 74,6
Exporta a otros paises 0 0,0
No contesta 1 1,6
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

Segun los datos, ninguna de ellas exporta. Estoudatas del crecimiento y alcance de las
empresas textileras en Atuntaqui, donde el 83,1%lids ha logrado salir de sus fronteras

locales de la ciudad, para tener cobertura praoafitydd nacional.

Nivel académico de la persona que dirige la empresa

Tabla 14. NIVEL ACADEMICO DEL QUE DIRIGE LA
EMPRESA

Nivel de los Estudios Frecuencia| % Participacior
Post-grado (4to. Nivel) 10 16,9
Universitario (3er. Nivel) 30 50,8
Secundario 15 25,4
Primario 2 34
Artesanal en la linea del 2 34
negocio
Total 59 100,0

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis
En resumen, el 67,7% tienen personas que admmisganegocios que tienen formacion
universitaria, lo que les otorga la posibilidaddiegl punto de vista de la formacion, de poder

dirigir, realizar o entender la importancia de l@ngficacion en los negocios.
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Andlisis desde diferentes perspectivas

En las preguntas relacionadas a los temas quervieneontinuacion, en algunos casos, las
personas encuestadas no conocian las respuestakmmho de no ser los duefios, no ser las
personas que empezaron el negocio o simplementeonocian las respuestas, pero son
cantidades no significativas que no alteran ladealide la investigacion.

Cada uno de los elementos a analizarse tienergenad casos mas de una pregunta en
las encuestas, y se analizaran cada una de lasnpasga partir de los tres ejes que habiamos
sefialado: tamafio de la empresa, afios de permarttaigegocio en el mercado y situaciéon
actual del negocio, que como habiamos indicade, @§mo eje analogamente reemplaza en
términos cualitativos a la situacion financiera degjocio, datos que no se pudieron obtener de
ninguna de las tres fuentes de informacion cordatta

En algunos casos, las preguntas tienen multiresggjepor lo que no coincide
exactamente el nimero de respuestas con el ndotataé empresas encuestadas, ni en valores
absolutos ni en porcentajes, en estos casos hagsaspgue contestan mas de una respuesta en
determinadas preguntas. Hay empresas tambiénagoentestan determinadas preguntas. Estas

observaciones son fundamentales para dar lectd@amento.

Mision de la empresa

Cuando inicid su negocio, usted sabia exactamenteésse dedicaria

TABLA 15. Misién/al inicio del negocio vs Tamarfo déa empresa

Observé que a

Cuando inici6 su
negocio, usted
sabia

Alguien le sugirié
gue productos

sSus amigos y
vecinos les iba
bien, y con esos

exactamente a | debia vender, y productos
gue se dedicaria| con esos empez( empezo Otros
Microempresas 82,4% 0,0% 5,9% 11,8%
Pequefias Empresas 75,0% 9,4% 3,1% 9,4%
Medianas Empresas 70,0% 20,0% 0,0% 0,0%

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

Lo mas notorio que se puede apreciar, es que ebbi@6 de las empresas, sus duefios sabian

exactamente a qué se dedicarian de manera premiaialde sus negocios.
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Con relaciéon al tamafo de las empresas, entre%ly880 % tenian clara su mision en

referencia a qué productos venderian desde elgareade su negocio, averiguaron antes de

instalarse sobre la mejor linea de ventas en lajgedan incursionar.

TABLA 16. Mision/al inicio del negocio vs Afios enlanercado

Usted penso y
planificé que
productos
venderia y con
€s0S empezo

Alguien le sugirio
que productos
debia vender, y con
€s0s empezo

Observé que a sus
amigos y vecinos les
iba bien, y con esos
productos empezé

Otras razones:
Heredo el negocio
Analiz6 el mercado

Menor o igual a 5 83,3% 0,0% 16,7% 0,0%
afios
Mayor que 5y 78,9% 5,3% 5,3% 10,5%
Menor o igual a 10
afos

73,5% 11,8% 0,0% 8,8%

Mayor a 10 afios

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

Sobre el 85% de las empresas en cada categoriglammon a este escenario, escogieron los
productos con los que empezaron el negocio, podarnas razones expuestas en el analisis.

En relacion a los afios de permanencia en el mer@dee las empresas que tienen
menos de cinco afios en el mercado, todas ella®a)10d través de alguna de las razones
mencionadas, planificaron dentro de su misién quédyrtos vender. Y en las otras
clasificaciones, entre cinco y diez afos, y maytp afios, aproximadamente entre el 85% vy el

90%, considerando una de las tres primeras razplagsficO qué productos vender.

TABLA 17. Misidn/al inicio del negocio vs Situacioractual
Usted pensé y Alguien le sugirié | Observé que a sus| Otras razones:
planificé que que productos |amigosy vecinos les Heredo el
productos venderia y| debia vender, y con iba bien, y con esog negocio entre
con esos empezo €s0s empezo productos empezé otras
Es igual que antes 100,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Es peor que antes 66,7% 0,0% 16,7% 0,0%
Ha mejorado un poco en 77,3% 13,6% 0,0% 9,1%
los 5 dltimos afios
Ha mejorado mucho en 70,8% 8,3% 4,2% 12,5%
los 5 dltimos afios

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

En general, sin importar la situaciéon actual enntmal negocio, aproximadamente el
90% de las empresas dice haber planificado y/ogaenen su linea de productos antes de iniciar

el negocio.
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Los productos que vende actualmente son

TABLA 18. Mision/productos que vende vs Tamafo dealempresa
Son los mismos cony Ha adicionado Ha eliminado Ha cambiado
los que empez6 su| nuevos productos a productos de su linea| de linea de
negocio su linea de negocios de negocios inicial negocios
Microempresas 52,9% 41,2% 5,9% 11,8%
Pequefias Empresas 37,5% 68,8% 6,3% 9,4%
Medianas Empresas 20,0% 90,0% 0,0% 0,0%

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

En el marco de las microempresas y medianas enspsgda una de cada diez aproximadamente
ha cambiado de linea de negocios desde su apasicidarcado, las demas se mantienen con los
productos iniciales, aunque en algunos caso hamaddo o eliminado productos de su linea de
ventas; y en el caso de las medianas empresagjnainde ellas ha cambiado de linea de
negocios, mas bien, una de ellas ha adicionadaptosia su linea de productos inicial.

El andlisis en términos generales, en relacidarabfio de las empresas, da cuenta de la
correcta visualizacion de la mision en relaciom éifea de productos en los que incursionarian
al iniciar las empresas, independientemente deasmafio. Aproximadamente el 90% de las
empresas se mantienen con la misma linea de posdgat fue parte del andlisis de la mision

inicial al arranque.

TABLA 19. Mision/productos que vende vs Afios en @hercado
Son los mismos Ha adicionado Ha eliminado
con los que nuevos productos a | productos de su linegd Ha cambiado de

empez0 su negocip su linea de negociog de megocios inicial | linea de negocios
Menor o igual a 5 33,3% 66,7% 16,7% 16,7%
afios
Mayor que 5y 52,6% 47,4% 0,0% 5,3%
Menor o igual a 10
afios
Mayor a 10 anos 32,4% 73,5% 5,9% 8,8%

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

En relacién a los afios de permanencia en el merdadiendencia es parecida al analisis
relacionado al tamafio de las empresas, ellas imdoasu mayoria que se mantienen en la
misma linea inicial, e incluso manifiestan habeiciadado nuevos productos a su linea de

negocios inicial, y una de ellas a eliminado cepooductos.
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En general, independiente de la cantidad de af®s$eqgan en el mercado, mas del 90%
de las empresas se mantiene con su linea de posdoiial, en algunos casos han adicionado o

eliminado productos para fortalecer su permanesttiel mercado.

TABLA 20. Mision/productos que vende actualmente vSituacion actual
Son los mismos con Ha adicionado Ha eliminado Ha cambiado de
los que empez6 su| nuevos productos a | productos de su lineg linea de
negocio su linea de negociog de megocios inicial negocios

Es igual que antes 42,9% 57,1% 0,0% 0,0%
Es peor que antes 33,3% 50,0% 16,7% 33,3%
Ha mejorado un 40,9% 68,2% 4,5% 13,6%
poco en los 5 dltimog
afios
Ha mejorado mucho 37,5% 66,7% 4,2% 0,0%
en los 5 dltimos afios

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

En esta linea de analisis, lo0 mas destacado esrgeémarco de las empresas que manifiestan
gue su situacion es peor que antes, el 33,3% ds el cambiado de linea de negocios a la
actualidad; de las que dicen haber mejorado un paxaltimos cinco afios, la tendencia se
mantiene; y en las otras dos categorias, ninguicarmaiado de linea de negocios.

En general, sin importar la situacion del negomas del 90% de ellos se mantiene con
la misma linea de negocios con las que empezadicipaando o eliminando productos a la
linea en algunos casos, pero manteniendo en suditaal, parte de los productos con los que

iniciaron.

Vision de la empresa

Cuando inicio su negocio, tenia un suefo para nmeda@largo plazo

TABLA 21. Vision/al inicio del negocio vs Tamafio déa empresa
Usted queria Usted queria
tener un Usted queria ser el mejor en| Usted queria
negocio tener un Usted queria| sulinea de | ser el mejor en
solamente para| negocio para| ser el mejor negocio y su linea de
subsistir y subsistiry |en lalinea del vender en el negocios y
mantener a su | darle trabajo | negocios quel mercado solo también
familia a su familia | empezaria | del Ecuador exportar Otros
Microempresas 23,5% 5,9% 23,5% 5,9% 70,6%| 0,0%
Pequefas 21,9% 9,4% 46,9% 12,5% 18,8%| 3,1%
Empresas
Medianas 0,0% 30,0% 20,0% 20,0% 50,0%| 0,0%
Empresas
Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)
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En el contexto de las microempresas, lo que mé&aaiess que el 70,6% tenian el suefio de ser
las mejores en su linea de negocios y también &pen el marco de las pequefias empresas, lo
mas destacable es que el 46,9% tenian el suefer d@ssmejores en la linea de negocios que
empezaron, y el 21,9% de ellas iniciaron el negsoilamente como un medio de subsistencia
familiar; y en dentro de las medianas empresa&s)%l de ellas querian ser cuando iniciaron, las
mejores en la linea de negocios y también exportar.

Sobre el 95% de empresas en relacion al tamafia deganizacion, se puede apreciar,
gue tenian su visién clara al empezar su negocionoy de ellas clasificada como pequefa

empresa, iniciaron otro negocio adicional al quéeydan.

TABLA 22. Vision/al inicio del negocio vs Afios enlenercado
Usted queria
Usted queria ser el mejor
tener un Usted queria en su linea dg Usted queria
negocio tener un Usted queria| negocioy | ser el mejor
solamente | negocio para| ser el mejor | vender sdlo | en su linea d¢g
para subsistir| subsistiry [ enlalinea de en el negocios y
y mantener a | darle trabajo | negocios que| mercado del también Otras
su familia a su familia | empezaria Ecuador exportar razones
Menor o igual a 5 16,7% 16,7% 83,3% 16,7% 16,7% 0,0%
afios
Mayor que 5y 15,8% 21,1% 31,6% 10,5% 36,8% 0,0%
Menor o igual a 10
afios
Mayor a 10 afios 20,6% 5,9% 29,4% 11,8% 44,1% 2,9%

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

En relacién a los afios de permanencia en el mereadas que tienen hasta cinco afos, 1o mas
destacable es gue el 83,3% de ellas tenia la vil@er las mejores en la linea de negocios que
empezaron, y una de ellas de ese porcentaje, quemrder en el mercado nacional y también
exportar, adicionalmente otra (16,7%) de las seisiestadas tuvo la visidn de tener un negocio
s6lo para subsistencia familiar ; de entre las esgw que tienen de cinco a diez afios en el
mercado, o que mas se destaca es que el 36,8Uasl@erian ser los mejores en la linea de
negocios y también exportar, en el contexto deglas tienen mas de diez afos, lo mas
destacable es que el 44,1% de ellas tuvieron ébsde ser las mejores en la linea de negocios y

también exportar.
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En general, queda claro que, independiente dertded de afos que las empresas

tengan en el mercado, que cerca del total de @tdse el 95%) tenian clara su vision antes de

empezar el negocio.

TABLA 23. Visién/al inicio del negocio vs Situaciéractual
Usted queria Usted queria
tener un Usted queria ser el mejor
negocio tener un en su linea dg Usted queria
solamente | negocio para| Usted queria| negocioy | ser el mejor
para subsistiry | ser el mejor | vender sélo | en su linea
subsistir y darle en la linea de| en el de negocios
mantener a | trabajo a su | negocios quel mercado del | y también Otras
su familia familia empezaria Ecuador exportar razones
Es igual que antes 0,0% 0,0% 85,7% 14,3% 28,6% 0,0%
Es peor que antes 33,3% 16,7% 0,0% 0,0% 50,0% 16,7%
Ha mejorado un 18,2% 9,1% 36,4% 22,7% 27,3% 0,0%
poco en los 5
Ultimos afios
Ha mejorado 20,8% 16,7% 29,2% 4,2% 50,0% 0,0%
mucho en los 5
Ultimos afios

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

Queda claro que casi todas las empresas (sob&/@ltQvieron un suefio, con diferentes

razones como motor para iniciar sus empresas.

Sobre los valores que guian la empresa

Usted inici6é su negocio y lo mantiene con las iddas

TABLA 24. Valores/inicio del negocio y actualmente's Tamafio de la empresa
Sélo para ganar Constituirse en | Estar entre los mejores
dinero para Generar empleos| un referente en en términos de
sostener la a coterraneos de| el desarrollo competitividad en la
economia familiar la localidad local de la zona| linea de su negocio
Microempresas 5,9% 41,2% 23,5% 58,8%
Pequefias 25,0% 37,5% 34,4% 40,6%
Empresas
Medianas 0,0% 20,0% 30,0% 80,0%
Empresas

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

Los valores que predominan tanto en las microemaprgsequefias y medianas empresas son

aguellos que tienen relacion con la comunidadesadollo local y la competitividad, es asi que
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dentro de las microempresas, solo el 5,9% indica mantiene la empresa con la idea de
subsistencia, las restantes se guian de uno oswvaaiores relacionados con la generacion de
empleo, ser un referente en el desarrollo localegtar entre las mejores empresas en términos
de competitividad; dentro de las pequefias empresa,0% indican que solo desean ganar
dinero para sostener a la familia, las restanée®ii la misma tendencia que las microempresas;
entre las medianas empresas, ninguna permaneda wwa de subsistencia, y el 100% de ellas
tiene como guia los otros valores sefialados deragde de empleo, referente de desarrollo
local y/o constituirse en un ejemplo en términosam@petitividad.

En términos generales, aproximadamente el 90 %sderhpresas sin importar su tamafio
estan guiadas por valores que no son la subsiatimiliar.

TABLA 25. Valores/inicio del negocio y actualmentes Afios en el mercado
Solo para ganar Generar
dinero para empleos a | Constituirse en Estar entre los
sostener la coterraneos | un referente en| mejores en términos
economia en la el desarrollo | de competitividad en
familiar localidad local de la zona| la linea de su negocig
Menor o igual a 5 afios 16,7% 66,7% 50,0% 33,3%
Mayor que 5y Menor o 5,3% 21,1% 42,1% 47,4%
igual a 10 afios
Mayor a 10 afnos 20,6% 38,2% 20,6% 58,8%

En general y en relacién a los afios de permanence&d mercado, aproximadamente el 90 % y

mas de las empresas se mantiene en el mercadm quoad/alores que no son la subsistencia

familiar.

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

TABLA 26. Valores/inicio del negocio y actualmentes Situacion actual
Constituirse | Estar entre los
Solo para Generar enun mejores en
ganar dinero empleos a | referente en el[ términos de
para sostener | coterraneos| desarrollo |competitividad
la economia enla local de la en la linea de
familiar localidad zona Su hegocio
Es igual que antes 0,0% 71,4% 28,6% 42,9%
Es peor que antes 0,0% 50,0% 33,3% 66,7%
Ha mejorado un poco en 22,7% 22,7% 40,9% 50,0%
los 5 dltimos afios
Ha mejorado mucho en 16,7% 33,3% 20,8% 54,2%
los 5 dltimos afios

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)
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En relacion a la situacion de la empresa, dentagdellas que declaran que su situacion es igual
0 peor que antes, ninguna dice estar guiada paastela subsistencia solamente; otros datos
destacados, sin importar su situacién actual dergzresas, es que la mayoria de ellas desean
constituirse en un referente de desarrollo locdaerona, en generar empleos en la localidad y/o
estar entre los mejores en términos de competiilid

En general, sobre el 90% de las empresas, sin iarpsu situacion empresarial actual,

estan guiadas por valores diferentes a los destahsia familiar.

Disciplina de la empresa
Para el manejo de su negocio, usted tiene ideaigeesupuesto

TABLA 27. Disciplina/presupuesto en manejo de su g@cio vs Tamafio de la empresa
Cada afio o
Cuando cada periodo| Usted no
empezo6 su | usted revisa| presupuesta,
negocio usted su y maneja las
presupuesto el| presupuesto| operaciones

manejo del | de operacién| basado en su

mismo del negocio | experiencia Otros
Microempresas 41,2% 58,8% 5,9% 0,0%
Pequefias 34,4% 56,3% 9,4% 3,1%
Empresas
Medianas 40,0% 60,0% 0,0% 0,0%
Empresas

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

Existe una muy baja cantidad de empresas que nejapresupuestos, y basa sus operaciones
en la experiencia; esto es, existe una microemg&8%) y tres pequefias empresas (9,4%) que
declaran no revisar los presupuestos de manejeegelcio.

En general, mas del 90% de las empresas, entr®,npiequefias y medianas declaran
haber preparado su presupuesto antes de emperagetio y/o revisarlo peribdicamente,

aungue solo el 58% de ellas declara hacerle segmimy revision periodica al presupuesto.
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TABLA 28. Disciplina/presupuesto en manejo de su g@cio vs Afios en el mercado

Cuando empez6 sl
negocio usted
presupuesto el

manejo del mismo

Cada afio o cada
periodo usted revisa
su presupuesto de
operacion del negocidg

Usted no
presupuesta, y
maneja las
operaciones basadd
en su experiencia

Otras razones

Menor o igual a 5 afios 33,3% 50,0% 16,7% 0,0%
Mayor que 5y Menor o 36,8% 63,2% 5,3% 0,0%
igual a 10 afios

38,2% 55,9% 5,9% 2,9%

Mayor a 10 afios

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

En general, mas del 90% de las empresas, sin iaptat cantidad de afios de
permanencia en el mercado, elaboraron su prespalasiciar el negocio, o lo elaboraron en el
camino y ahora lo revisan periodicamente. La naslegls que solo y en aproximadamente el

58% de ellas declara revisarlo periddicamente.

TABLA 29. Disciplina/presupuesto en manejo de su g@cio vs Situacion actual

Usted no
Cuando empez6 su Cada afo o cada presupuesta, y
negocio usted periodo usted revisa sy maneja las

presupuesto el
manejo del mismo

presupuesto de
operacion del negocio

opercaiones basadag

en su experiencia Otras razone$

Es igual que antes 42,9% 57,1% 14,3% 0,0%
Es peor que antes 33,3% 50,0% 16,7% 16,7%
Ha mejorado un 31,8% 63,6% 4,5% 0,0%
poco en los 5
Gltimos afios
Ha mejorado 41,7% 54,2% 4,2% 0,0%

mucho en los 5
tltimos afios

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

Solo una empresa de las que dice que su situasijge@ que antes, que realiza y revisa su
presupuesto de forma mensual; luego hay cuatroemapr(6,8%) en relacion al total de las
encuestadas, una en cada categoria que dice sarrég presupuestos y manejar los negocios
de acuerdo a su experiencia; el resto (93,0% apamkamente), declara haber elaborado sus
presupuestos al iniciar el negocio y/o revisaresdaicamente.

En general, mas del 90% de las empresas, sin iar@urtsituacion actual, declaran haber
elaborado el presupuesto al iniciar el negociagiisarlos periédicamente. Lo novedoso es que
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luego de su elaboracion inicial, s6lo y en aproxiamente el 58% declara revisarlos

periodicamente.

Objetivos de la empresa

Cada qué tiempo analiza usted como le va en suciegara incrementar su

mercado, ventas y/o utilidades del mismo

TABLA 30. Objetivos/cada qué tiempo analiza su negio vs Tamafio de la empresa
Anualmente | Semestralmente Nunca Otros
Microempresas 11,8% 76,5% 0,0% 5,9%
Pequenas 18,8% 71,9% 3,1% 6,3%
Empresas
Medianas 10,0% 80,0% 0,0% 10,0%
Empresas

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

Solo existe una pequeiia empresa del total de(8IE%) que dice no analizar nunca el estado de
su negocio. Dentro de las microempresas, hay ueangwcontesta la pregunta. Lo mas notorio
es que los analisis semestrales predominan, segdallms anuales y luego mensuales.

Adicionalmente, en las microempresas, el 58,8 %llds realiza un analisis periodico de
sus comportamientos financieros, el 52,9% de edakza un analisis peridédico de su cartera de
clientes, el 70,6% analiza periédicamente sus mtoduy el 23,5% analiza sus métodos de
trabajo. En el marco de las pequefias empres@4,®Pb de ellas realiza un analisis periddico
de sus comportamientos financieros, el 40,6% da&s akaliza un analisis periddico de sus
clientes, el 75,0% analiza periédicamente sus mtoduy el 46,9% analiza sus métodos de
trabajo. En el contexto de las medianas empres&8,0% de ellas realiza un analisis periddico
de sus comportamientos financieros, el 60,0% d&s akaliza un analisis periddico de sus
clientes, el 80,0% analiza periédicamente sus mtoduy el 40,0% analiza sus métodos de
trabajo.

En general, mas del 95% de las empresas, sin iampsu tamafo, realiza analisis
periodicos de sus negocios, con el objeto de inenéain sus ventas, negocios y/o utilidades,
siendo estas revisiones anuales, semestralesstrates y mensuales en algunos casos. Todas
las empresas en general realizan una revision diegiode sus diferentes elementos,

priorizandolos en el orden de productos, finanzkentes y al final métodos de trabajo.
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Ademas, aproximadamente el 30% de las empresasmpiortar su tamafo realizan
revisiones periodicas de sus negocios con el objeke serlo mejores en precios, entre el 60-
65% relacionados al liderazgo en calidad, aproxamahte el 30% en promedio buscando

mantenerse o vender a nivel nacional, y en apralama&nte el 35% con miras a exportar sus

productos.
TABLA 31. Objetivos/cada qué tiempo analiza su negio vs Afios en el mercado
Anualmente | Semestralment Nunca Otras razones
Menor o igual a 5 33,3% 66,7% 0,0% 0,0%
anos
Mayor que 5y 10,5% 78,9% 5,3% 5,3%
Menor o igual a 10
anos
Mayor a 10 anos 14,7% 73,5% 0,0% 8,8%

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

El comportamiento de los analisis de los negoadogicia en la misma direccidén que la revisada
en cuanto al tamafio de las empresas, destacandihdgsieos semestrales, seguido por los
anuales y mensuales.

Todas las microempresas (100,0%) analizan perigaioge, uno o varios de los cuatro
elementos sefalados, la parte financiera, sustefieaus productos y/o sus métodos de trabajo.
De las que tienen de seis a diez afios, el 57,9a¥zan la parte financiera en forma periédica, el
42,1% sus clientes, el 73,7% sus productos, y d%@analiza sus métodos de trabajo. De las
empresas que permanecen mas de 10 afos en el mascd0,6% analizan la parte financiera
en forma periodica, el 47,0% sus clientes, el 76&% productos, y el 38,2% analiza sus
meétodos de trabajo

En general y en relacién a la cantidad de afio$ mereado, salvo una pequefia empresa,
todas realizan andlisis periédico de sus negocims,el objetivo de incrementar mercado, sus
ventas y/o utilidades, la mayoria de ellas, entte7@%6 y 85% realizan los analisis
semestralmente; en forma anual en un promedio mpaok de un 20%, seguido por las
empresas que hacen revisiones en forma trimestrarsual. Pero aproximadamente el 98,0%
de ellas realiza analisis de sus negocios en agimento del afio.
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Ademas, todas las empresas, sin importar su tiedgppermanencia en el mercado,
analizan periddicamente su negocio, dandole padrid sus productos, seguido de la parte
financiera, para luego revisar sus clientes y nagat trabajo.

Por otro lado, y en relacion a este mismo eje deatdidad de afios en el mercado, el
objetivo mas analizado peridodicamente por las esagrecon un promedio aproximado del 67%,
es ser los mejores en calidad; seguido de maneygaraja por los objetivos de ser los mejores
en precios, ser los mejores en calidad, vendewva niacional y exportar los productos. En
definitiva, todas las empresas analizan estos iebgetperiddicamente, sea uno o una

combinacion de ellos.

TABLA 32. Objetivos/cada qué tiempo analiza su negio vs Situacion actual

Anualmente

Semestralment

Nunca

Otras razones

Es igual que antes

0,0%

85,7%

14,3%

0,0%

Es peor que antes

0,0%

66,7%

0,0%

33,3%

Ha mejorado un poco en los 5 Gltimos afios

18,2%

77,3%

0,0%

4,5%

Ha mejorado mucho en los 5 ultimos afios

20,8%

70,8%

0,0%

4,2%

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis

En cuanto a la situacion actual de los negociospeglportamiento de analisis periédico de los
mismos es similar a los dos ejes anteriores.

De las empresas que dicen estar igual que ant@ss tellas realizan analisis so6lo o
combinado de diferentes elementos del negocio enafperiddica, el 57,1% de ellas realiza un
andlisis de la parte financiera de su negocio/e€l% analiza sus clientes, el 85,7% analiza sus
productos, y el 42,9% analiza sus métodos de tvabBje las que dicen estar peor que antes,
igualmente, todas ellas realizan analisis solorolinado de diferentes elementos del negocio en
forma periodica, el 66,7% de ellas realiza un aiglie la parte financiera de su negocio, el
66,7% analiza sus clientes, el 100,0% analiza saduptos, y el 16,7% analiza sus métodos de
trabajo. De las que dicen haber mejorado un posailtimos cinco afios, el 72,7% de ellas
realiza un analisis de la parte financiera de gjocie, el 50,0% analiza sus clientes, el 72,7%
analiza sus productos, y el 36,4% analiza sus rostae trabajo. De las que dicen haber
mejorado mucho los ultimos cinco afios el 62,5% Mi#s aealiza un andlisis de la parte
financiera de su negocio, el 37,5% analiza susitel&e el 66,7% analiza sus productos, vy el
45,8% analiza sus métodos de trabajo.

En definitiva, en aproximadamente un promedio sing# un 75%, la mayoria de las

empresas, sin importar la situacién en la que seeastran, realizan andlisis semestrales; y en un
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promedio simple aproximado de un 20%, realizan isisahnuales; y el resto los realizan
trimestrales o mensuales, todo esto con el objatesanvestigar como avanza el negocio con
miras a incrementar mercado, ventas y/o utilidades.

Todas las empresas, sin importar la situacion esapes en la que se encuentran,
analizan todos los elementos mencionados, conigrd@ados productos y en la parte financiera,
seqguido por el analisis de clientes y luego demésodos de trabajo. El comportamiento de las
empresas a partir del analisis de este eje guala@dn con los analisis realizados a partir de los
ejes anteriores, y las conclusiones son similares.

En la revisidon de los objetivos en forma peridédican relacion a la situacion actual del
negocio, lo que se destaca es que las empresas f[#idridad a la posibilidad de ser los mejores
en calidad, seguido por la posibilidad de ser eqgores de sus productos, para luego ponerle
atencion a las ventas a nivel nacional, posteriotena lograr el objetivo de ser los mejores en

precios y finalmente a consolidar sus ventas salteren Atuntaqui.

Estrategias de la empresa

Si usted piensa cada afio o cada cierto periodaesepio en incrementar el nivel

de su negocio, las ideas o estrategias que ustad tstan orientadas a aumentar

las:
TABLA 33. Estrategias/orientacion de las mismas vEamafio de la empresa
Ganancias y/o
Ventas Utilidades Cartera de clientes| Exportar su producto
Microempresas 76,5% 41,2% 5,9% 35,3%
Pequefias Empresas 78,1% 59,4% 25,0% 34,4%
Medianas Empresas 70,0% 50,0% 20,0% 0,0%

Queda claro, segun el cuadro, sin importar si smnonpequefias o medianas empresas, que la
principal preocupacién de ellas al plantear eggiase son las ventas, seguido por las ganancias

Fuente: Elaboracién del autor de la tesis (multirespuesta)

y/o utilidades, luego exportaciones y por ultimdoetalecimiento de la cartera de clientes.

TABLA 34. Estrategias/orientacion de las mismas vAfos en el negocio
Ganancias y/o Cartera de
Ventas Utilidades Clientes Exportar su producto

Menor o igual a 5 afios 83,3% 66,7% 16,7% 16,7%
Mayor que 5y Menor o 63,2% 57,9% 21,1% 47,4%
igual a 10 afios

Mayor a 10 anos 82,4% 47,1% 17,6% 20,6%

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)
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Al igual que en la éptica anterior, en cuanto acdmtidad de afios de permanencia de las
empresas en el mercado, queda claro también, quéntapal preocupacion de las empresas al
plantear estrategias, son las ventas, seguidapaadnancias y/o utilidades, luego exportaciones

y por ultimo el fortalecimiento de la cartera diewtes.

TABLA 35. Estrategias/orientacion de las mismas VSituacion actual
Ganancias y/o Cartera de
Ventas Utilidades Clientes Exportar su producto

Es igual que antes 100,0% 42,9% 28,6% 28,6%
Es peor que antes 100,0% 33,3% 16,7% 33,3%
Ha mejorado un poco en 63,6% 59,1% 18,2% 27,3%
los 5 dltimos afios

Ha mejorado mucho en 75,0% 54,2% 16,7% 29,2%
los 5 dltimos afios

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

El andlisis relacionado a la situacion actual dejatio, al igual que en los ejes anteriores,
ratifica el comportamiento de las empresas en ouantlas estrategias, que la principal

preocupacion de las empresas al plantear las missiasmportar la situacion en la que se

encuentran a la actualidad en el mercado, sorelatsis, seguido por las ganancias y/o utilidades,
luego exportaciones y por ultimo el fortalecimiedtola cartera de clientes.

Objetivos especificos de la empresa

Si usted piensa cada afio o cada cierto perioddestepio en incrementar el nivel

de su negocio, explique qué piensa o como lo ghigcer para aumentar sus

TABLA 36. Objetivos Especificos/qué hacer vs Tamafide la empresa
Competir | Aumentar la | Diversificar | Cambiar
por calidad de la lineade [sulineade Mejorar los
precios, sus sus productos, [Incrementar |costosy
bajar los productos productos con la idea | ventas con sy gastos,
precios de |que conlaidea |de misma linea | encontrando
sus actualmente | de aumentar |aumentar |de proveedores
productos |vende las ventas las ventas | produccion | mas baratos
Microempresa 17,6% 70,6% 11,8% 5,9% 29,4% 17,6%
Pequefias Empresas 18,8% 43,8% 56,3% 6,3% 18,8% 3,1%

Medianas Empresas 0,0% 60,0% 40,0% 0,0% 20,0% 30,0%

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)
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Segun los datos que anteceden, el objetivo espeaif@yor de las microempresas es aumentar la
calidad de sus productos, seguido por el aumentasdeentas con su misma linea de productos
y el deseo de competir por precios; en el casasi@équenias empresas, el objetivo mayor es
diversificar la linea de sus productos, luego ehento de la calidad de sus productos, seguido
por el aumento de sus ventas en la linea existet#ecompetencia por precios; en cambio las

medianas empresas tienen como objetivos mayorasneéntar la calidad de sus productos y

diversificarlos, para luego pensar en el manejoad#os y gastos y el aumento de las ventas.

En las microempresas, el orden de los objetivosaipos que quieren afrontar y en este
orden es el siguiente, 58,8% aumentar la cartediel®es a nivel nacional, 29,4% exportar su
producto, 23,5% encontrar nichos de mercado encekhdor, 11,8% encontrar nichos de
mercado en su localidad, un 11,8% aumentar suraadi clientes en Atuntaqui, y el 5,9%
sefiala no tener objetivos especificos en este mdtaolas pequefias empresas, el orden de los
objetivos especificos que quieren afrontar y ee estlen es el siguiente, 46,9% aumentar la
cartera de clientes a nivel nacional, 40,6% eneorniichos de mercado a nivel nacional, el
25,0% exportar su producto, el 21,9% encontrarasictle mercado en Atuntaqui, y el 9,4%
aumentar la cartera de clientes en su localidad.lak medianas empresas, el 60,0% de ellas
tiene dentro de sus objetivos especificos en éstnas aumentar la cartera de clientes a nivel
nacional, 30,0% encontrar nichos de mercado enceador, 10,0% aumentar su cartera de
clientes en Atuntaqui, y un 10,0% exportar sus pcouks.

Queda claro también que para las micro y pequemasesas, sus objetivos especificos
mayores son aumentar la cartera de clientes enugder, encontrar nichos de mercado a nivel
nacional y exportar sus productos, y luego aumestiacartera de clientes en Atuntaqui y
encontrar nichos de mercado en su localidad. Hnbica para las medianas empresas sus
mayores objetivos especificos en cuanto a clieptexportaciones estan relacionadas a la
busqueda de clientes y nichos de mercado a nicema, seguido por el aumento de su cartera

de clientes en Atuntaqui y la exportacion de soslpctos.

REINALDO ROCA: Planificacion Estratégica y PYMES Page 87



TABLA 37. Objetivos Especificos/qué hacer vs Afiosieel mercado
Competir | Aumentar | Diversificar | Cambiar
por la calidad la linea de | sulinea de Mejorar los
precios, de sus sus productos, | Incrementar costos y
bajar los | productos | productos | conlaidea| ventas con gastos,
precios de que con la idea de su misma | encontrando
sus actualmente| de aumentar| aumentar linea de | proveedores
productos vende las ventas | las ventas | produccién | mas baratos
Menor o igua] a 5 afios 16,7% 66,7% 66,7% 16,7% 33,3% 16,7%
Mayor que 5y Menor o 10,5% 42,1% 36,8% 5,3% 36,8% 15,8%
igual a 10 afios
Mayor a 10 anos 17,6% 58,8% 38,2% 2,9% 11,8% 8,8%

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)

Sin importar la cantidad de afios que tengan eneetado, tienen como objetivos especificos
principales prioritarios el aumentar la calidad sies productos y diversificar la linea de los
mismos con el fin de incrementar sus negociosgimentar sus ventas y competir por precios
son los siguientes objetivos especificos, y su m@neocupacion son los temas de costos y
gastos y competencia por precios en el mercado.

En el caso de los objetivos especificos relaciosadtns clientes y exportaciones, sin
importar la cantidad de afios que las empresas rteagael mercado, todas tienen en las
diferentes clasificaciones objetivos similares aoduieren enfrentar con mas fuerza y prioridad
el aumento de su cartera de clientes a nivel naki@h encontrar nichos de mercado a nivel
nacional igualmente, posteriormente estan alineadiasbusqueda de mercado en el exterior,
seguido también el encontrar nichos de mercadaigrogalidades, y finalmente aumentar su

cartera de clientes en la localidad donde tienemégocios, es decir, Atuntaqui.

TABLA 38. Objetivos Especificos/qué hacer vs Situain actual
Aumentar | Diversificar | Cambiar Mejorar los
Competir la calidad la linea de | sulinea de|Incrementa| costosy
por precios, de sus sus productos, | rventas gastos,
bajar los productos | productos | conlaideal consu encontrand
precios de que con laidea de misma 0
sus actualment | de aumentar| aumentar linea de | proveedores
productos e vende las ventas | las ventas | producciéon | mas baratos
Es igual que antes 14,3% 57,1% 28,6% 0,0% 42,9% 0,0%
Es peor que antes 33,3% 50,0% 50,0% 0,0% 33,3% 16,7%
Ha mejorado un poco en 18,2% 50,0% 59,1% 4,5% 13,6% 9,1%
los 5 dltimos afios
Ha mejorado mucho en 8,3% 58,3% 25,0% 8,3% 20,8% 16,7%
los 5 ultimos afios

Fuente: Elaboracion del autor de la tesis (multirespuesta)
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De todas las empresas, sin impola situacion actual del negogisus principales prioridad:
estan centradas en aumentar la calidad de susgbosgaeguida por la diversificacion de la li
de productos, luego piensan en aumentar sus veotasu misma linea de productos, f
posteriormentdener como objetivosn orden de prioridad el mejorar sus costos y gag!
competir por precios en el mercado, y finalmente@ambjetivo ultimo el cambiar la linea
productos. Todos estos objetivos especificos adiog aincrementade los negocio

En cuanto a la situacion de las empresas a lal@addy sus objetivos relacionados
clientes y exportaciones, la prioridad en generabeas las empresas es aumentar su carte
clientes a nivel nacional, seguido por la posiktdidde encontrar rhos de mercado a niv
nacional también, luego pensar en exportar susuptosl a otros paises, encontrar nicho:
mercado en la localidad, y también y finalmenteopuparse por aumentar la cartera de clie
en la localidad. Hay sus excepciones coin el caso de las empresas que dicen estar pe«
antes, donde ninguna empresa manifiesta el deseenclentrar nichos de mercado en

localidad, y tampoco de aumentar su cartera detebeen la localida

Acerca de la planificacion: n relacion al negocio propiamente dicho Y/

caracteristicas de sus propietaric

Le interesa la fanificacibn como ayuda para incrementar el nivelsii negoci

Grafico 1. Planificacion/le interesa vs Tamaro de |

empresa
e
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Queda claroen relacién al tamafio de los negocique salvo una pequefia empresa
manifiesta o interesarla la Planificacioiel 98,26 de las empresas restantes, sin importe
tamafio, ven en la Planificacion una herramientaylela para incrementar el nivel de

negocios.

Grafico 2. Planificacién/le interesa vs Afios en el merca

o g 55,9%
3BT [ |
|~ |
30 A s ——
25 1~ —
e E—
20 L |
/ ——
15 17 | | ] u S|
10 _//4%_:7 [ N ®NO
S — —
51 Y% % el
O T T I;
Menor o igual a ! Mayor que 5y Mayor a 10 afios
afos Menor o igual a 10
afios

En relacion a la cantidad de afios que las esas permanecen enrakrcado, ¢ andlisis es el
mismo, y lo que se aclara es que la empresa quiiestanno interesarle la Planificacion, tie

mas de dieafios de permanencia en el merc

Gréafico 3. Planificacién/le interesa vs Situacién actu
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En cuanto al andlisis desde la situacion en lasguencuentran las empresas resultados no

varian, toda vez que las respuestas a esta pregpmexcluyentes, pero lo que se puede apr
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adicionalmente es que la empresa que manifiestdesimterés por la Planificacion, al mis

tiempo dice que su situacién empresarial ha rado un poco los ultimos cinco af

Conocen de herramientas dlanificacion en su negocio

Gréfico 4. Planificacién/conoce de herramientas vs Tamaifio de
empresa
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En resumen, del total de microempresas, un 82,4%llds si conoce de herramientas

Planificacion; del total de pequefias empresas 1,894 si conoce de estherramientas; y en
medianas empresas, un 80% si conoce de estas lemas
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Gréafico 5. Planificacién/conoce de herramientas vs Aflos en el merc:
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En resumen, dlas empresas que tienen hasta ¢ afios en el mercado, el 66,7% de ellas

conocer alguna herramienta de Planifion; entre las que tienen entre sgidiez afios en el

mercado, el 89,5% indica conocer alguna herramigat@lanificacion; y entras empresas que

tienen mas de dieafios en el mercado, el 70,6% manifiesta conocemalderramienta c

Planificacion.
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Grafico 6. Planificacién/conoce de herramientas vs Afios en
mercado (multirespuesta)
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En resumen, el 42,9%e las empreas que indican tener una situacion igual que a
manifiestan conocer alguna herramienta de Placifica de entre las que estan peor que a
el 100% de ellas indica conocer de herramienteBlagficacion; de entre las que han mejor
un poco logiltimos cinco afos, un 72,7% indica conocer algug@amienta de este tipo; y
entre las empresas que dicen haber mejorado mashitimos cinco afios, un 83,3% manifie

conocer alguna herramienta de Planificac
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Ha aficado herramientas delanificacion en su negocio

Graéfico 7. Planificacion/ha aplicado herramientas v:
Tamario de la empresa
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El 82,4% de las microempresas (catorce pyme 53,1%de las pequeiias empre (diecisiete
pymes) y el 80® de las medianas empre (ocho pymes) dicerhaber aplicado la
herramientas de Planificacion en su negocio ennalgdmentc Pero en relacion al total
empresas encuestadas 66,1% del total dellas manifiesta haber aplicado herramientas

Planificacion en su negocio.

Graéfico 8. Planificacion/ha aplicado
herramientas vs Afios en el mercac
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El 83,3% de las empresas dienen hasta cincafios en el mercadqoinco empresa, el 78,9%

de las que estan entre seis y afios en el mercado (quince pymeskl £5,9% de las que

REINALDO ROCA: Planificacion Estratégica y PYMES Page 94



tienen mas de diez afdsliecinuevi pymes) dicen haber aplicado las herramientas

Planificacion en su negocio en algin mom de su vida empresarial.

Grafico 9. Planificacion/ha aplicado herramientas
vs Situacion actual
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El 42,9% de las empresas que indican que su Situas igual que ani (trespymes), el 100%
de las que dicen que su situacion es peor que (seis pymes)el 59,1% de las quedican
habe mejorado un poco los ultimos cir afios (trece pymesy el 70,8% de las que dicenber
mejorado mucho los dltimos cir afios (diecisiete pymeshanifiestan haber aplicac

herramientas de planificacién en su negocio enmaflgomento de su vida empresa

Quien ha aplicado herramientide planificacion en su negocio

Gréfico 10. Planificacion/quién aplico las herramienta:
vs Tamarfio de la empresa (multirespuest
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De las catorcenicroempresas que dicen haber aplicado las hemesiele Fanificacion en su
negocios, el 78,7% de ellaglica que es el duefio el que aplico o esta apglw#as herramiente
de Planificacién en las empresas7,1% indica que es una pena contratada para el efecto,
7,1% también, indica que las aplicé el duefio junto woa persona contratada para tales fine
un 7,20 indica que las aplico el hijo del duefiDe las diecisietpequeias empresas que di
haber aplicado herramientas de Planifica, el 76,5% de ellamdica que es el duefio quien
aplicado las herramientas de Planificacidon, 23,5% indica que fue una persona contrai
para el efecto. De las ochuedianas empresas que dicen haber aplicado hentaside
Planificacion en sus negocios| 100% de kas indica que fue el duefio quien ap las
herramientas referidas en sus nego

Gran parte de las veces, entre €%y el 100%, dependiendo del tamafio de la emp
es el duefio quien aplico las herramientas de Rianibn en el negocio; y en anos casos, solo

o cambiandaon el duefio, lo hizo una persona contratada pafeco

Grafico 11. Planificacion/quién aplico las
herramientas vs Afios en el mercad
(multirespuesta)
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De las cincaeempresas que tienen hasta cinco afios en el meyapdoaplicaron herramientas
Planificacion, el 100% de ellas declara que lasc@jel duefio delnegocio. De las quin
empresas que tienen hasta diez afios en el mercqde gicen haber aplicado herramienta:
Planificacién, el 93,3% de ellas declara que etuehio quien las aplico, y el 6,7% de ellas
persona con#itada para el efecto. Des diecinuevempresas que tienen mas de diez afios
mercado y que dicen haber aplicado herramientaBlal@ficacion, el 68,4% de ellas decl

haberlas aplicado el duefio del negocio, 21,1% angie lo hizo una persona contratada pa
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efecto, el 33% de ellas indica que las aplicé el duefio y weragna contratada para el efectc
manera conjunta, y el 5,3% manifiesta que fuejeld®l duefio quien las aplit

En general, entre el % y el 100%, dependiendo del tipo de empresa en
clasificacionde cantidad de afios en el mer¢, manifiestan que es el duefio quien aplic¢
herramientas de Planificacion; seguido en un pdagetvajo por una persona contratada pa

efecto, sola 0 en combinacion con el duefio de [@resa

Grafico 12. Planificacion/quien aplico las
herramientas vs Situacion actual (multirespuest:
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De las tresempresas que declaran estar igual que antes y gjicaran herramientas (¢
Planificacion en sus negocios, el 100% de ellasifireatan que fue eluefio quien las aplicc
De las sei@mpresas que indican estar peor que antes, el @B¢&fue es el duefio quien apl
y/o aplica las herramientas de Planificacion, ef%6dice que fue una persona contratada
el efecto, y un 16,7% dice que fue una combinacdiénuna persona contada y el duefio
conjuntamente quienes aplicaron las herratas de Planificacion. De las tr empresas que
dicen haber mejorado un poco los ultimos cinco ajiagie han aplicado herramientas
Planificacién, el 76,9% declara que fue el duefiemlas plicd, y el 23,1% declara que fue L
persona contratada para el efecto. De las empgesadicen haber mejorado mucho los Ultit
cinco afios y que han aplicado herramientas deflekeion, el 88,2% indica que fue el due
quien las aplico, el 5,9% imgh que fue una persona contratada para el efectn,5,9% indice

gue fue el hijo del duefio.
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En este escenarite la situacion actual del negc, igualmente entre el % y el 100%,
dependiendo de la clasificacion de las empresasifiesta que fue eluefio quien aplico le
herramientas de Planificaciéon en el negocio, segpa un porcentaje mucho mas bajo de
persona contratada para el efe

Acerca del conocimientc aplicacion de herramientas déapificacior

Grafico 13. Planificacion/conocimiento y aplicacion vs Tamafio de

empresa
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En esta respuesta, algureaspresammanifiestan haber comenzado a utililzErherramientas de
Planificacién pero eso no significa que ya hayan hecho Plagifin con ellg, es por eso que
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cantidad de respuestas positivas y/o negativaspimgiden matematicamente con la cantidad de
empresas que en la pregunta 11.4 (encuesta) ntandfieshaber hecho o no haber hecho
Planificacion.

En general, en el caso de las microempresas, £dlb,&% de ellas ratifica que no le
interesa aplicarlas, o que dice simplemente noaaras sin otorgar ninguna explicacion; en el
caso de las pequefias empresas, el 34,4% de difis Igue no le interesa aplicarlas, o que dice
simplemente no conocerlas sin otorgar ninguna exgln; en el caso de las medianas
empresas, no hay ninguna que manifieste una nagatncal.

En el caso de las microempresas, de las tres qae do haber aplicado las herramientas
de Planificacion en sus negocios, de entre lasnemzgue otorgan para no haberlo realizado,
estan las siguientes, el 33,3% piensa que sus iesgoea las necesitan; un 33,3% igualmente
piensa que nadie o la mayoria en el sector noplicsaay que por lo tanto consideran que no son
necesarias; y otro 33,3% no otorga explicaciones gano aplicacion.

En el caso de las pequefias empresas, de las quuecéndican no haber aplicado
herramientas de Planificacion en sus negociogalames que indican por no haberlas aplicado
son, el 6,7% piensa que no les ayudara a incremglmavel de sus negocios; el 20% piensa que
€S un proceso muy costoso y que no podran asureirld3,3% piensa que su negocio no lo
necesita; un 6,7% piensa que no tiene personalcikapa para enfrentar un proceso de
Planificacién; un 26,7% piensa que la mayoria egeetor aplica estos procesos y que no es
necesario aplicarlos; el 13,3% no lo hecho porduiiefio no se los ha solicitado; y un 13,3%
finalmente dice que porque no las conoce y no pencsus beneficios.

En el caso de las medianas empresas, las dosdjoanmo haber usado herramientas de
Planificacién en sus negocios, dicen no haberlisaalo porque piensan que nos les ayudara a
elevar el nivel de sus negocios.

En resumen, sin importar el tamafio de las empres@5% de ellas piensan que porque
la mayoria en el sector no las usa, no es necesaliaarlas; el 15% piensa que no les ayudara a
elevar el nivel de sus negocios; otro 15% no Iehaar temas de costos; un 15% piensa que el
negocio no las necesita; un 5% por no tener persapacitado; un 10% porque el duefio no le
ha solicitado a alguien hacerlo; y otro 15% porqoeconoce las herramientas y tampoco les
percibe beneficio al usarlas.
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Grafico 14. Planificaciébn/conocimiento y aplicacion vs Afios en
mercado
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En breve en el caso de las que tienen hasta cinco afe$ mercado, solo el 16,7% de el
ratifica conocer herramientas de Planificacionppgre no les interesa aplicarlas; en el cas
las que tienen entre sejsdiez afios, el 10,5% de ellas ratifica que noclasocia y no le
interesa aplicarlas, o que dice simplemente noatas sin otorgar ninguna explicacion; el
caso de las de mas de diez afos, el 29,4% maaiftestociéndolas o no, que no les inta
aplicarlas, o simplemente dice no conocerlas sirgar explicacion adicion.

Para la sola empresa que tiene hasta cinco afi@s mercado en esta clasificaci
piensa que no ha usado herramientas de Planificheista la actualidad es porque suocio no
las necesita.

Para las cuatro empresas que tienen entre sei®z afios en el mercado, y q
declararon no haber nunca utilizado herramientaBldeificacién, hay diferentes razones
no haberlas aplicado, entre ellas, el 25% es gopipnsn que no le ayudaran a incrementa

nivel de sus negocios; otro 25% dice no haberlbid@ebido a que es un tema muy costos(
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25% porque dice no tener personal capacitado @aerlo; y un 25% porque el duefio no le
pedido a nadie utilizar las mamientas en mencic

De las quinceempresas que tienen mas de afos en el mercado, y que indican
haber utilizado las herramientas de Planificacénire sus razones estan, el 13,3% piense
estas herramientas no le ayudaran a elevar el devalus negocios; un 13,3% piensa que
temas de costos no puedenrasleste tipo de procesos; otro 13,3% piensa quegacio no Ic
necesita; un 33,3% piensa que la mayoria en ebrseotusa estas herramientas y que pe
tanto no es necesario utilizarlas; un 6,7% es oetjulueiio no le ha pedido a nadie ejecute
tipo de procesos; y un 20% da otras razones aklseada no percepcion de los beneficios
este tipo de procesos.

Del total de empresas que respondieron no habkzrada procesos de planificacion, :
importar la cantidad de afios que tengan enercado, el 25% de ellas piensa que la mayor
el sector no usa estas herramientas y que no esarex utilizarlas; el 15% dice que es
herramientas no le ayudarian a elevar el nivel W@&egocio; otro 15% no lo hacen porc
indican que es un proaesnuy costoso; otro 15% porque define que sus megaw los
necesitan; un 10% porque es decision del duefiorlbaaen 5% porque no tiene perso
capacitado para hacerlo; y finalmente un 15% nlizatlas razones especificas, pero no e

beneficios huso de este tipo de herramier
Grafico 15. Planificacidbn/conocimiento y aplicacion vs Situacion actL
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En este escenario, en el caso de las empresassitugaion es igual que antes, un 42,9%
manifiesta alguna negativa que deja ver el noésten aplicar herramientas de Planificacion; en
el caso de las empresas con una situacion peoragigs, ninguna manifiesta nunca haber
utilizado las herramientas o una falta de interésteutilizacion; en el caso de las empresas que
dicen haber mejorado un poco en los ultimos cirimsahay un 22,7% de ellas que manifiestan
una negativa ante el uso de herramientas de Rlacidin o dicen no conocerlas simplemente sin
dar explicacion adicional alguna; y en el casoadeempresas que dicen haber mejorado mucho
los ultimos cinco afios, un 20,8% manifiesta unaatieg ante el uso de herramientas de
Planificacion o dicen no conocerlas simplementedaimexplicacion adicional alguna.

De entre las cuatro empresas que indicaron no mabkzado procesos de Planificacion,

y que manifiestan que su situacion es igual quesam 50% de ellas dice no haberlo hecho
porque no le ayudaran a incrementar el nivel denggscios; el 25% porque la mayoria en el
sector no usa estas herramientas y que por lo ten&s necesario utilizarlas; y otro 25% no da
razones especificas.

En la clasificacion de las empresas que dicen est@ar que antes, no hay ninguna que
declare no haber realizado procesos de Planifinacié

De las nueve empresas que indicaron haber mejamagmco los ultimos cinco afos, y
gue manifiestan no haber realizado Planificacidt1€l% es porque piensa que no les ayudara a
elevar el nivel de sus negocios; el 33,3% porgeaga que son procesos costosos que no los
pueden asumir; el 22,2% piensa que el negocio siadoesita; otro 22,2% porque la mayoria en
el sector no ha realizado estos procesos y quianto no es necesario aplicarlos; y el 11,1%
no da razones especificas para no haber realizio® grocesos.

De las siete empresas que indicaron haber mejonagbo los Gltimos cinco afios, y que
manifiestan no haber realizado Planificacion, eB%! piensan que sus negocios no necesitan
este tipo de procesos; otro 14,3 piensa que ne personal capacitado para hacerlo; un 28,6%
indica que la mayoria en el sector no lo hace yppreeso piensan que no son necesarios este
tipo de procesos en los negocios de Atuntaqui;8)692 porque el duefio no le ha solicitado a
nadie realizarlos; y un 14,3% no da razones espasipor no haber realizado este tipo de
procesos.

Adicionalmente, sin importar la situacién de lagpessas, de todas las que respondieron

no haber realizado nunca un proceso de Planifinael®5% de ellas es porque la mayoria en el
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secbr no las aplica y piensa que son procesos no aggsel 15% porque piensan que ni
ayudaran a elevar el nivel de sus negocios; otté pbrque es un proceso muy cOStoso;
15% porque dice no necesitar este tipo de procescsus negocios; un 1! no da razones
especificas; un 10% porque el duefio del negocimandecidido hacerlo; y un 5% porque pie
gue no tiene personal capacitado para ha

Acerca de la Planificacion: En relacion al negociopropiamente dicho y/o
caracteristicas de sus fopietarios

Analiza los aspectos econémicos sociales o ambésndizl pai

Grafico 16. Planificacion/averigua sobre el pais \
Tamano de la empresa
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El 64,7% de las microempredasce pymes) el 31,3% de las pequefias empr (diez pymes) y
el 40% de las medianas empr¢ (cuatro pymes) averiguaobre aspectos econémicos, Soci

0 ambientales que puedan afectar la marcha deegasins

Gréfico 17. Planificacién/averigua sobre el pais \
Afos en el mercado
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El 16,7% de las empresas que tienena cinco afos en el mercado (ymanes, el 42,1% de
las que tienen hasta diez affoshc pymes)y el 47,1 % de las que tienen mas de diez
(dieciséis pymes), diceaveriguar sobre aspectos econdmicos, sociales deatales qut

podrian o pueden afectar la marcha de sus neg

Grafico 18. Planificacion/averigua sobre el pais \
Situacion actual
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El 14,3% de las empresas que manifiestan estalr ggeaante (una pymes)el 100% de las gt
dicen estar peor que antes (ggymes) el 36,4% de las que dicen haber mejorado un o
ultimos cinco afios (ochwymes y el 41,7% de las que dicen haber mejorado muchaltomos
cinco afios (diez pymes)indican qu averiguan sobre aspectos econdmicos, social
ambientales que podrian afectar la marcha de gios

En general, sin importar el tamafio de las emprésasntidad de afios que permane:
en el mercado o la situacién actual empresaridh @ue s encuentran, sélo el 42,4% de el
manifiesta averiguar sobre aspectos econémicofgle®® ambientales que podrian afecte
marcha de sus negocio&ln dato destacable en esta pregunta, es que el @60%s empres:
gue indican que su situacion elesarial es peor que antes, averiguan sdos aspectos

sefialadosomo factores de afectacion a la marcha de susesas
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Analiza el sector textil del pais y/o de Atunt:

Gréfico 19. Planificacidon/analiza el sector textil v:
Tamario de la empresa
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El 94,1% de las microempre (dieciseis pymes)el 78,1% de las pequenempresas
(veinticinco pymesy el 90% de las medianas empr« (nueve pymesaveriguan lo que pasa
el sector textil de Atuntaqui o del pais para estanto a los cambios o estabilidad de

negocios.

Gréafico 20. Planificacidén/analiza el sector textil v
ARos en el mercado
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El 83,3% de las empresas que tienen fcinco afios en el mercado (cinggmes, el 94,7% de
las que tienen hasta diez afideciochc pymes)y el 79,4% de las que tienen mas de diez
(veintisiete pymesaveriguan lo que pasa en el sector textil de Atun o del pais para est

atento a los cambios o estabilidad de sus neg
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Gréafico 21. Planificacidén/analiza el sector textil v:
Situacion actual
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El 71,4% de las empresas que manifiestan estar ggieaante (cinco pymes)el 83,3% de la
gue dicen estar igual que an{esco pymes)el 90,9% de las que indican haber rrado un
poco los ultimos cinco afdseinte pymes)y el 83,3% de las que sefialan haber mejorado nr
los ultimos cinco afios (veinfgymes, averiguan lo que pasa en el sector textil de tafyur o
del pais para estar atento a los cambios o estathitiesus negocios.

En general, las empresas, sin importar su tamaimbidad de afios que permanecen ¢
mercado y estado de la situacién actual empresatialt, 7% de ellas manifiesta averiguar st
lo que pasa en el sector textil de Atuntaqui opdéspara estar atento a los cambios o estabil

en sus negocios.

La ha ayudado lalanificacion para la venta fuera de Atuntaqui

Gréfico 22. Planificacion/le ha ayudado a la venta \
Tamafio de la empres
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El 100% de las microempres@hecisiett pymes) el 71,9% de las pequeias empr (veintitres
pymes), y el 50% de lamedianas empres (cinco pymes)piensan que la Planificacion les
ayudado a orientar sus procesos de venta, seguiadanta, sea a nivel nacional o para proc
de exportacion.

Gréfico 23. Planificacion/le ha ayudado a la venta \
Afos en el mercado
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El 100% de las empresas que tienen hasta cincoeaglsmercac (seispymes, el 63,2% de las
gue han permanecido hasta diez afios en el me¢ (doce pymes), y €19,4% de las que est
mas de diez afios en el merc (veintisiete pymes)piensan que la Planificacion es
procedimiento que les ha ayudado en sus pos de venta, segun la pregunta, sea a
nacional como para exportar.

Graéfico 24. Planificacion/le ha ayudado a la venta v
Situacion actual
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El 57,1% de las empresas que dicen estar iguahqte (cuatro pymes)el 83,3% de las qu
dicen estar peor que aniemcc pymes) el 90,9% de las que indican que han mejori poco
los dltimos cinco afios (veinfeymes, y el 66,7% de las que indican que han mejoradohm
los ultimos cinco afiofdiecisei: pymes), sefialaque la Planificacion es un procedimiento
les ha ayudado en sus procesos de venta, seguedanpa,sea a nivel nacional como ps
exportar.

Se puede apreciar, que en un porcentaje alto acidgelal total de empresas encuesta
sin importar el tamafio, afios de permanencia en eetado o situaciéon del negocio,
aproximadamente un 78%, piensan gt Planificacion les ha ayudado a orientar sus pracde

venta, sea a nivel nacional o con miras a la eapiin

Acerca de la planificacion: in cuanto al conocimiento de su mercado, competenc
del sector, posibilidades de exportacion y ciertecondiciones del negoc
Conoce usted o averigua sobre la competencia deegocio, cada afo

periédicamente, en qué conte»

Grafico25. Planificaciébn/conoce su competencia "
Tamafio de la empresa (multirespuest
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El 47,1% de las microempre: (ocho pymes), el 62,5%e las pequefias empre (veinte
pymes)y el 60% de las medianas empr« (seis pymesflicen averiguar sobre la competencie
su negocio sélo dentro de Atuntaqui. El 64,7%adenhicroempres (oncepymes, el 65,6% de

las pequefias empresas (veingaymes) y el 50% de las medianas empresasq pymes) dicen
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averiguar sobre el comportamiento de sus competerzchnivel nacional. Solo el 3,1% de
pequefias empresas (upgmes, y el 10% de las medianas empreg¢as: pymes) dicen
averiguar sobre la competencia a nivel internatjonagun: microempresa analiza el conte:
internacional de las competencias. El 3,1% dpequefias empresas (ynanes manifiesta no
averiguar nada sobre ningun conte

Como dato destacado es que entre @b y 60% aproximadamente, las empre
averiguan sote su competencia en los contextos locales y nalgsny solo entre el% y el
10%, dependiendo de la clasificacién de tamafiajguan sobre la competencia en el conte

internacional.

Grafico 26. Planificacion/conoce su competencia
Afos en el mercado (multirespuest:
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El 100% de las empresas que tienen hasta cincoea®mercado (seipymes, el 52,6% de las
que tienen hasta diez afios en el mer (diez pymes)y el 52,9% de las que tienen més de
afos (dieciocho pymesnanifiestan averiguar sobre la competencia sdlel enercado local d
Atuntaqui. El 16,7% de lammpresas que tienen hasta cinco afios en el m (una pymes), el
68,4% de las quéenen hasta diez afios en el mer« (trece pymes)y el 67,6% de las qt
tienen mas de diez afiggeintitrés pymes)manifiestan averiguar sobre la competencia €
mercalo nacional. Solamente las pequefias empresas) porcentaje del 10,5 (dos pymes)
manifiesta averiguar sobre la competencia en efegtm internacional.Y solo el 5,3% de la
pequefas empresas (ynanes) manifiesta no averiguar nada en este aspecto.

En resumen, las empresas que tienen hasta cincoeaiel mercado empresarial,

preocupan mas de averiguar sobre la competench reercado local; y las que tienen mas
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cinco anos y hasta diez, geeocupa de la competencia en los dos contextos, local yonak y
un porcentaje muy bajo, aproximado al 10% soloatepequefias empresas, se preocuf
averiguar sobre la competencia en el mercado iteynal

Grafico 27. Planificacion/conoce su competencia
Situacion actual (multirespuesta
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El 85,7% de las empresas que dicen estal que antes (seis pymes),50% de las que dic¢
estar peor que antes (tqggnes, el 54,5% de las que dicen haber mejorado un fmscaltimos
cinco afos (doce pymes) el 54,2% de las que dicen haber mejorado miahaltimos cincc
afios (trece pymes)ndican averiguar sobre la competencia de suoameg cada afo
periddicamente, pero sélo a nivel de Atunte

En cambio, el 28,6% de las empresas que dicen igsialr que ante¢ (dos pymes), el
66,7% de las que dicen estar peor que (cuatro pymes)el 63,6% de laque dicen haber
mejorado un poco los ultimos cinco a (catorce pymes)y el 70,8% de las que dicen ha
mejorado mucho los dltimos cinco a (diecisiete pymes)manifiestan averiguar sobre
competencia de sus negocios caco o periédicamente, pero a nivel nacional.

Sélo el 4,5% de las empresas que dicen haber mdejara poco los ultimos cinco af
(una pymes)y el 4,2% de las que dicen haber mejorado muoballtimos cinco af (una
pymes) indican averiguar cada afo criodicamente sobre la competencia a nivel inteored

En generaly en relacion a la situacion del negocio en el amoc las empresas le por
énfasis al analisis de la competencia a nivel Igcabcional, y poco o casi nada a averic

sobre la comgdencia a nivel internacion
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Si usted no exporta, le gustaria o piensa que teEsgilidades de export

Grafico 28. Planificacion/tiene posibilidades d
exportar vs Tamafio de la empres
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Al 88,2% de las microempres (qQuince pymes)68,8% de las pequeias empr (veintidos
pymes) y 80% de las medianas empr¢ (ocho pymes)es gustaria o piensan que tiel
posibilidades de exportar.

Ante la preguntade sobre qué basan sus posibilidades de expor, de todas las
empresas que indicaron en cada clasificacion gueaylistaria o creen tener posibilidades
exportar sus productos, ellas entregan en alguasmsaespuestas con un solo elemento, en
casos entregan multirespuestas.

El 47,1% de las nsroempresas, y el 25% de las pequefias empresasgiestan que su
posibilidades de exportacion estan basadas enréggop competitivos que tienen sus produ
En cambio, el 58,8% de las microempresas, el 58ld%s pequeiias empresas, y el 60%as
medianas empresas, manifiestan que sus posibiiddeleexportacion se deben a que po
productos de calidad internacional para ser conmaeti El 11,8% de las microempresas, )
3,1% de las pequefias empresas, manifiesta quesanuerdos corrciales con otros paises |
gue les favorecerian la exportacién de sus prod

En general, ysin importar el tamafio de las empresas, al 76,3%llde les gustaria
piensan que tienen posibilidades de exportar saduptos Ademas entre el 25% y 47
aproximadamente piensa en los precios como elengentmmpetitividad en posibles proce
de exportacioén; entre el 53% y 60% aproximadamgietgsa que la calidad de sus productos
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la base de la competitividad para exportar; y mogop, entre el 3% 11% aproximadamen
piensa que los acuerdos comerciales son los queefn las posibilidades de exportacior
los productos al mercado internacio

El 88,2% de las microempresas, el 90,6% de las giegpuempresas, y 70% de
medianas empresas, pgan que la exportacion de sus productos les audarecer y mejor:
sus negocios. Sin importar el tamafio de las empresas, entre % y 90% de ella:

aproximadamente manifiesta que la exportacion leslaria a hacer crecer y mejorar

negocios.
Grafico 29. Planificacidn/tiene posibilidades d
exportar vs Afios en el mercad
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Al 16,7% de las empresas que tienen hasta cince exiel mercac (unapymes, 94,7% de las
gue tienen entre seis y diez afios en el me (dieciocho pymes)y el 76,5% de las que tien
mas de diez afios (veintis@igmes, les gustaria o piensan qienen posibilidades de expor

El 16,7% de las empresas que tienen hasta cinceatiel mercado, el 36,9% de las
tienen entre seis y diez afios en el mercado, 8,62 de las que tienen mas de diez afios
mercado, manifiestan que sus posilades de exportacion estan basadas en los p
competitivos que tienen sus produc El 73,7% de las empresas que tienen entre seisz
afos en el mercado, y el 55,9% de las que tienendaaliez afios en el mercado, manifie
gue sus posibilidadgede exportacion estan basadas en la calidad acierral de sus product
para competir en el mercado internacic Solo el 8,8% de las empresas que tienen mas di

afios en el mercado, y no las otras clasificaciamesjfiestan que son los acuer comerciales
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del gobierno con otros paises lo que les brindagsphcio necesario para poder exportar
productos al mercado internaciol

Lo mas destacable es que sobre el 75% de las easpgas tienen mas de cinco afio:
el mercado, le gustaria éepsan que tienen posibilidades de exportar suduptos al mercad
internacional; y en esa clasificacion, un porcentajly alto aproximado al 95% de las emprt
gue tienen entre seis y diez afios en el mercaeosan lo mism:

Adicionalmente la mayoia de las empresas que tienen mas de cinco afesr@rcado,
entre el 55% y el 73% aproximadamente, indicanegula calidad de sus productos la base
competencia para acceder a los mercados interrsesonon sus productos; entre el 16%
36% aproximadamente, sin importar la clasificacion,npge que son los precios los que
permitiran moverse en este contexto; y solo el 8¢g%as que tienen mas de diez afios ¢
mercado piensan que son los acuerdos comercialesiéles permitiran eortar a otros paise

El 83,3% de las empresas que tienen hasta cinceatiel mercado, el 84,2% de las
tienen entre seis y diez afios en el mercado, §,8P8de las que tienen mas de diez afios
mercado, piensan que la exportacion les pcayudar a crecer y mejorar sus nego En
general, sin importar la cantidad de afios en etader, sobre el 83% de las empresas pie

gue la exportacion les ayudaria a hacer crecerjgraresus negocic

Grafico 30. Planificacidon/tiene posibilidades d
exportar vs Situacion actua
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El 71,4% de las empresas que dicen eigual que antes (cinco pyme®l 83,3% de las gt
dicen estar peor que antEmncc pymes) el 77,3% de las que dicen haber mejorado un o

ultimos cinco afos (diecisiefgymes, y el 75% de las que dicen haber mejorado muoh®
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ultimos cinco afos (dieciocho pymes), manifiestae Igs gustaria o que tienen posibilidades de
exportar.

El 42,9% de las empresas que estan igual que aht83,3% de las que estan peor que
antes, el 18,2% de las que dicen haber mejoradmom los Ultimos cinco afos, y el 29,2% de
las que dicen haber mejorado mucho los ultimosocaiims, manifiestan que sus posibilidades de
exportacion se basan en los precios competitivegignen. El 42,9% de las empresas que dicen
estar igual que antes, el 50% de las que dicemn psta que antes, el 68,2% de las que dicen
haber mejorado un poco los dltimos cinco afios, $08b de las que dicen haber mejorado
mucho los dltimos cinco afios, manifiestan que kmade su competitividad para exportar se
basan en los productos de calidad internacionapqeeen. El 16,7 % de las empresas que dicen
estar peor que antes, y el 8,3% de las que didegr Imaejorado mucho en relacién a los ultimos
cinco afios, manifiestan que las posibilidades geracion de sus productos estan basadas en
los acuerdos comerciales que el gobierno ha impleade con otros paises.

Sin importar su situacion, sobre el 70% en cadsifedacion dicen que les gustaria o
piensan que tienen posibilidades de exportar. Adalmente y considerando la situacion actual
de los negocios; la calidad internacional de soslystos, y los precios en menor proporcion,
son las razones por las cuales las empresas pigusatienen posibilidades de exportar; y
apenas entre el 8% y el 16% aproximadamente dentgsesas, sin importar su clasificacion,
piensan que son los acuerdos comerciales del gaob@mn otros paises, la llave fundamental
para iniciar procesos de exportacion.

El 100% de las empresas que dicen estar igual mpes,ael 100% de las que dicen estar
peor que antes, el 77,3% de las que dicen haberawej un poco los ultimos cinco afios, vy el
87,5% de las que dicen haber mejorado mucho lasadt cinco afios, manifiestan que la
exportacion les podria ayudar a hacer crecer ynaregus negocios. En general, sin importar la
situacion empresarial de los negocios a la actadidobre el 77% de ellas y hasta el 100%,

manifiestan que la exportacion les podria ayudaeeer y mejorar sus negocios.
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Piensa usted que los negocios textiles en Atuntéigonen ciertos problemas

como los sefalados
El 52,9% de las microempresas, el 56,3% de lasgieguempresas, y el 30% de las medianas
empresas, piensan que los negocios en Atuntaqeni@roblemas de organizacionales. El
29,4% de las microempresas, el 18,8% de las peguamiaresas y el 30% de las medianas
empresas piensan que las empresas en Atuntaq@ntiproblemas en los procesos de
produccion. El 23,5% de las microempresas, el%21dé las pequefias empresas y el 40% de las
medianas empresas piensan que los negocios erafturienen problemas en los procesos de
comercializacion. El 23,5% de las microempresias5® % de las pequefias empresas y el 20%
de las medianas empresas piensan que los negackisr@aqui tienen problemas en tecnologia
para el manejo de los negocios y la produccion.cadmbio, el 5,9% de las microempresas, el
21,9 de las pequefias empresas y el 20% de lasmasdanpresas piensan que los negocios en
Atuntaqui no tienen ninguno de estos problemas.

Lo destacable es que sin importar el tamafio dengsesas, el elemento que mas destaca
entre los problemas que reconocen las empresast@magui, es de los inconvenientes
organizacionales; seguido por el de los procesgsatiiccion, comercializacion y tecnologia en
proporciones similares. Y las pequefias y mediangwgesas, en un 20% aproximadamente, no
reconocen ninguno de los inconvenientes mencionaltes preguntas.

El 66,7% de las empresas gue tienen hasta cineeariel mercado, el 57,9% de las que
tienen entre seis y diez afios en el mercado, VY 4l%4 de las que tienen mas de diez afos,
manifiestan que las empresas en Atuntaqui tieneblgmas organizacionales. El 33,3% de las
gue tienen hasta cinco afos en el mercado, el 18e8ks que tienen entre seis y diez afos y el
26,5% de las que tienen mas de diez afios, maaifiggbblemas en los procesos de produccion
en las empresas en Atuntaqui. El 26,3% de lagignen entre seis y diez afios en el mercado, y
el 52,6% de las que tienen mas de diez afos, djoenlas empresas de Atuntaqui tienen
problemas de comercializacion. El 16,7% de lastmunen hasta cinco afos, el 10,5 de las que
tienen hasta diez afos, y el 23,6% de las quertierds de diez afios, dicen que las empresas
tienen inconvenientes en los niveles de tecnolpgfa manejar el negocio y/o producir. En
cambio el 16,7% de las que tienen hasta cinco &fid$,5% de las que tienen hasta diez afos, y
el 20,6% de las que tienen mas de diez afios mstaffieno visualizar ningun problema de los

mencionados en la pregunta.
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En general, las empresas, sin importar la cantida@fos en el mercado, sefialan los
problemas organizacionales como el principal emkggocios de Atuntaqui; seguido por los de
produccion comercializacion y los de tecnologiaaparanejar el negocio y producir, en
proporciones similares, como los inconvenientescgpales de los negocios en Atuntaqui.

El 42,9% de las empresas que estan igual que &hte3,3% de las que dicen estar peor
gue antes, el 54,5% de las que dicen haber mejaragoco los ultimos cinco afos, y el 54,2%
de las que dicen haber mejorado mucho los Ultinmsocafios, opinan que las empresas en
Atuntaqui tienen problemas organizacionales erefapresas. El 33,3% de las que dicen estar
peor que antes, el 22,7% de las que dicen haberawdej un poco los ultimos cinco afos, vy el
29,2% de las que dicen haber mejorado mucho loeadtcinco afios, opinan que las empresas
en Atuntaqui tienen problemas en los procesos déupcion. El 50% de las que dicen estar
peor que antes, el 18,2% de las que dicen haberawdej un poco los ultimos cinco afios, vy el
33,3% de las que dicen haber mejorado mucho loeadtcinco afios, opinan que las empresas
en Atuntaqui tienen problemas en los procesos deemalizacion. El 14,3% de las empresas
gue dicen estar igual que antes, el 50% de lasligea estar peor que antes, el 4,5% de las que
dicen haber mejorado un poco los ultimos cinco aie$ 25% de las que dicen haber mejorado
mucho los ultimos cinco afios, opinan que las eragres Atuntaqui tienen problemas en los
niveles de tecnologia para manejar el negocio igdyzir. El 57,1% de las empresas que dicen
estar igual que antes, el 22,7% de las que didearmaejorado un poco los ultimos cinco afios, y
el 4,2% de las que dicen haber mejorado mucholtmsas cinco afios, no identifican ninguno
de los problemas sefialados en la pregunta en ja®sas en Atuntaqui.

En general, las empresas que dicen estar igualagtes soOlo sefialan problemas
organizacionales y tecnoldgicos en las empresagqrimeros en una proporcién de tres a uno en
relacion a los segundos; las que dicen estar peoantes, en un 33,3% sefialan inconvenientes
organizacionales y de produccion, y en un 50% inenrentes de organizacion y tecnologia en
las empresas; las que dicen haber mejorado unlpscidtimos cinco afios sefialan con prioridad
los inconvenientes organizacionales y de producdi@émte a los de comercializacion y
tecnoldgicos; lo propio con las empresas que diwer mejorado mucho los Ultimos cinco
afios. Aproximadamente la mitad de las empresas dicen estar igual que antes, y
aproximadamente la quinta parte de las que dicéerhaejorado un poco los Ultimos cinco

afios, no reconocen ninguno de los inconveniemeseptados.
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Tiene usted una marca propia para sus prodt

Grafico 31. Planificacion/tiene marca propia v
Tamanfo de la empresa
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El 88,2% de las microempres@giince pymes), el 90,6% de lgequeias empres (veintinueve
pymes)y el 100% de las medianas empr: (diez pymes}ice tener una marca propia para
productos que comercializkn generaly en relacion al tamafio de las empr, el 91,5% del
total de las encuestadas dice tenel marca propia para sus productos.

De las dos microempresas que dicen no tener maoggap el 50% de ellas manifies
gue el tener marca propia les ayudaria a incremenis ventas, utilidades y el negocio
general, y también a exportar sus producy el 50% manifiesta que la marca le ayudaria st
exportar su producto.

Del total de las tres pequefias empresas que dadener marca propia, el 66,7%
ellas manifiesta que el tener marca propia leslaya a incrementar sus ventas, utilidadel
negocio en general, y también a exportar sus ptogug el otro 33,3% manifiesta que la me
le ayudaria solo a exportar su prodt

Las medianas empresas no contestan esta pregumtpieptodas ellas tienen ma
propia.

En general, el 80% de lampresas en esta clasificacion de tamafio, y quae dicdene
marca propia, manifiestan que el tener marca prigsaayudaria a incrementar sus ver
utilidades y el negocio en general, y también aoe®p sus productos; y el otro 40% manifie
gue lamarca le ayudaria sélo a exportar su prod
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Grafico 32. Planificacién/tiene marca propia vs Afo:
en el mercado
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El 66,7% de las empresas que tienen hasta cincoeariel mercac (cuatropymes, el 84,2% de
las que tienen entre seis y diez afios en el me (dieciseis pymes)y el 100% de las que tien
mas de diez afios en el mercdtiteinta y cuatr pymes) que manifiestan tener una marca pr¢
en sus productos, los cuales comercial

El mayor porcentaje de empresas que manifiesta teagca propia para sus product
son las que tienemas de cinco afios er mercado, esto en relacion a la cantidad de afie$
mercado.

De las dos empresas que tienen hasta cinco afiekrarrcado y que dicen no tet
marca propia, el 50% de ellas manifiesta que unaanaropia les ayuda a incrementar st
ventas, utilidads y su negocio en general, y el 50% de ellas meatafque el tener marca pro
les ayudaria a incrementar sus ventas, utilidadelsnggocio en general, y también a expc
sus productos.

De las tres empresas que tienen entre seis y iz en el rercado y que indican r
tener marca propia, el 100% de ellas manifiesta ejuener una marca les ayudaria so
incrementar sus ventas, utilidades y el negocigeseral, y no a exportar sus produc

De las empresas que tienen mas de diez afiosmercado, ninguna de ellas respo
esta pregunta, porque todas ellas manifiestan teasra propi:

En general, el 80% de las empresas en esta ciarsific de afios de permanencia e
mercado, que dicen no tener marca propia, marafiegtie el tener marca propia les ayudal
incrementar sus ventas, utilidades y el negocigesteral, y también a eortar sus productos;
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el otro 40% manifiesta que la marca le ayudaria adincrementar sus ventas, utilidades

negocio en general.

Grafico 33. Planificacion/tiene marca propia v¢
Situacion actual
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El 71,4% de las empresas que dicen estar iguabhgte (cinco pymes)el 100% de las gt
dicen estar peor que antes (g@imes, el 100% igualmente de las que dicen haber megpanar
poco los ultimos cinco afigweintidos pymes) y el 87,5% de las que dicen haber mejol
mucho los dltimos cinco afidseintiunc pymes) manifiestan tener una marca propia para

productos.
En general, sin importar la situacion actual derlegocios, mas del 70% manifies

tener marca propia para los productos que comezanne

De las dos empresas que dicen estar igual que, &htB8% de ellas manifiesta que
tener una marcpropia le ayudar a incrementar sus ventas,lidides y su negocio en genel
y el otro 50% manifiesta que una marca propia lelagia a incrementar sus ventas, utilidad
el negocio en general, y también a exportar susugtos

De las treempresas que dicen haber mejorado mucho en laso8litinco afios, el 100
de ellas manifiestan que la marca propia les ayad#@lo a incrementar sus ventas, utilidad
el negocio en general.

En general, el 60% de las empresas que dicen igsir qu¢ antes, manifiesta que
marca en sus productos les ayudaria a incremargaresitas, utilidades y el negocio en gens
y también a exportar sus productos. Y un 60% remt# que les ayudaria sélo a increme

sus ventas, utilidades y el negocicgeneral.
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Acerca de la planificacion: plan operativo nual

Basado o no en su planificacion, elabora usted g$anperativos anuales
(POA’s)

Grafico 34. Planificacion/elabora usted POA's v
Tamafio de la empresa
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Sin importar el tamafio de las empresas, la mageriallas incluye en los POA’s terr
presupuestarigsseguido por proyectos y tareas con costos, segpal la inclusion d

responsables en cada uno de los proyectos y ernr pempmrcion otros tema

Gréfico 35. Planificacion/elabora usted POA's vs Afic
en el mercado
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En cuanto a la cantidad de afios que las empresagntien el mercado,

comportamiento es el misngue el observado en la clasificacion de las empnesatamari

Grafico 36. Planificacion/elabora usted POA's v
Situacion actual
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La tendencia de elaboracion de POA’s en cuanto satdacion de las empresas er

mercado, es la misma que en las clasificacionesiardgs

Nivel Académico del que dirige el negoc
Cada qué tiempo analizcomole va a usted en su negocio para incremente

mercado, ventas y/o utilidades del mi

Gréfico 37. Planificacién/cada qué tiempo analiza s
negocio vs Nivel Académic
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De los diez administradorele los negocios que tienen cuarivel de educacion universitaria,
40% de ellos analiza anualmentenegocio para tratar de incrementar su mercadoaseyio
utilidades, otro 40% realiza analisis semestratesn 20% realiza andlisis en otros perioc
sean estos trimestrales o0 mensu

De los veintinuevedministradore de los negocios que tienen tercerehde educaciol
universitaria, el 90% de ellos realiza analisis essinales de los negocios, y6,7% de ellos lo
realizan en otros periodos, sean trimestrales Guoadee

De los quinceadministradores que tienen nivel de instrucciorusdaria,el 26,7% de
ellos realizan analisis con periodicidad anual uke reegocios, el 66,7% los realizan en peric
semestrales, y el 6,7% nunca realizan analisisisi@agocio:

De los dosadministradores que tienen nivel de instruccidmaria, el 50% de s
realiza analisis anuales de sus negocios, y eb@¥6 los realiza con periodicidad mens

De los dosadministradores que tienen instruccion artesandheama del negocio,
100% de ellos realizan analisis semestrales daegscios

Sinimportar el nivel de instruccién de los administiesd de los negocios, el 74,6%
ellos realizan analisis semestrales de los negoelds®,3% realiza analisis anuales, el 6,8%
realizan con periodicidad trimestral 0 mensualnylii7% dice no reezarlos nunca,; existe
1,7% que omite su respuesta.

Con la sola excepcion de un administrador de negocbn nivel de instruccic
secundario, que indica nunca analizar el negotieséo analizan sus negocios con algun tip

periodicidad.
Piensausted o le interesa lalanificacibn como ayuda para incrementar el ni
de su negocio

Gréfico 38. Planificacion/le interesa para incrementar si
negocio vs Nivel Académico
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De los diez administradorele las empresas que tienen cuaivel de instruccion universitarii
el 100% de ellos piensa que la Planificacion lagdayia eincrementar el inel de los negocios
De los treintaadministradores que tienen instruccién de terceelniniversitario, el 100% c
ellos piensa que la Planificacion les ayudariacaeimentar el nivel de sus negocios. De
guince administradores davel; secundario, igualmente el 100% de ellos piensanigkmo,
igualmente el 100% de los administradores que tigioemacion artesanal en la linea
negocio. La Unica diferencia existe en los adrriai®res con nivel de instruccion primal
donde stp el 50% de ellos piensa que la Planificacionagsdaria a incrementar el nivel de
negocios.

En resumen, el 98,3% de los administradores, spoitar el nivel de instruccion qt

tengan, piensan que la Planificacion les ayudainaramentar el nel de sus negoci.

Conoce usted o alguien de su negocio de herransatdgdPlanificacion, una
varias de ellas

Grafico 39. Planificacion/conoce de las herramientas vs Niv
Académico (multirespuesta)
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De los diezadministradores que indican tener instruccion usitexia de cuarto nivel, el 40%
ellos manifiesta conocer FODA como herienta de Planificacion, el 10%s cinco fuerzas de
Porter, el 20% metodologias deonsultoras particulares, el 10% dice cor otro tipo de
metodologias comBalance Scorecal, y un 30% dice no conocer ningun tipo de metodal

en este aspecto.
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De los treintaadministradores que indican tener instruccion deetenivel universitaric
el 66,7% manifiesta conocer FODA como hmienta de Plani€acion, el 10% dice conoclas
cinco fuerzas de Porterel 36,7% metodologias donsultoras particulares, el 3,3% otro tipc
herramientas y/o metodologias, y el 30% dice n@cenninguna herramienta al respe

De los quinceadministradores que indican tener instruccion deslnsecundario, €
26,7% manifiesta conocer FODA como herramienta deniftacion el 40% conoce
metodologias de omsultoras particulares, y 40% dice no conocer uriagherramienta
respecto.

De los dosadministradores que indican tener instruccion gtelmgrimario, el 50% indic
conocer metodologias de Consultoras particularegl ytro 50% manifiesta no conoc
metodologias y/o herramientas de Planifica:

De los dosadministradores que indicarner instruccion de nivel artesanal en la linee
negociq el 50% indica conocer FODAIlas cinco fuerzas de Portey el otro 50% manifiesta r
conocer metodologias y/o herramientas de Planifin:

El resumen de los administradores que dicen noc&n de herramientas o metodolog
de Planificacién es, el 30% de los que tienenustén de cuarto nivel universitario; el 10%
los que tienen instruccion de tercer nivel univarg; el 40% de los que tienen instruccion
nivel secundario; el 50% des que tienen instruccion de nivel primario; y56P6 de los qu

tienen instruccion artesanal en la linea del nec

Si conocen de herramientas de Planificaciéon, haicadb usted este

herramientas en su nego

Gréfico 40. Planificacién/ha aplicado herramientas el
su negocio vs Nivel Académic
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De los siete administradores que indican teneruasion de Postgrado a nivel universitario, y
ademas conocer de herramientas y/o metodologiBtaddicacion, el 85,7% de ellos “si” aplica
Planificacibn en sus negocios, a través de ellade calguna tercera persona. De los tres
administradores que indican tener instruccion dedPado a nivel universitario y ademas dicen
no conocer de herramientas de Planificacion, 8%3je ellos “si” aplica Planificacion en los
negocios, a través de ellos o de alguna tercesapar

De los veintisiete administradores que indican rtemsstruccion de tercer nivel
universitario, y que ademas conocen de herramieyitagmetodologias de Planificacion, el
81,5% de ellasi aplica Planificacién en los negocios, a travésliies o de alguna tercera
persona. De los tres administradores que indea@rtinstruccion de tercer nivel universitario y
ademas dicen no conocer de herramientas de P&uidic ninguno de ellos aplica herramientas
de Planificacion en los negocios.

De los nueve administradores que indican tenet dvénstruccion secundario, y ademas
conocer de herramientas y/o metodologias de Rianin, el 77,8% de ellosi aplica
Planificacibn en sus negocios, a través de ella$e aalguna tercera persona. De los seis
administradores que indican tener instruccion delrsecundario, y ademas dicen no conocer
de herramientas de Planificacion, el 16,7% de diagplica Planificacion en los negocios, a
través de ellos o de alguna tercera persona.

De los dos administradores con instruccion primaead 100% de ellos aplica
Planificacion en sus negocios a través de ellegaetas personas, aun cuando el 50% de ellos
dice no conocer de herramientas y/o metodologiddateficacion.

De los dos administradores con nivel de instruc@desanal, ninguno de ellos aplica
Planificacion en sus negocios.

En general, el 70% de los administradores conuaosidn de cuarto nivel, el 73,3% de
tercer nivel, el 53,3% que tienen instruccion seawia, el 100% con instruccion primaria, “si”
aplican herramientas de Planificacidn en sus negptas conozcan o no, a traves de ellos o de
terceras personas. De los que tienen instrucciésamal, ninguno de ellos aplica herramientas

de Planificacion en sus negocios.
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Si no ha aplicado las herramientas de Planificacigarqué no las ha aplical

Grafico 41.Planificacion/porqué no ha aplicado herramientas vs Niv
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De las veinteempresas que no realizan Planificacion en sus regain importar ni su tamaf
ni la cantidad de afios en el mercado, ni la sifunaactual del negocio, ni el nivel de instrucc
de los administradores de los mismos, hay difesergeones que sefin el porqué no realize
Planificacion, el 15% de ellas piensa que no lexlasa a elevar el nivel de sus negocios;
15% piensa que es un proceso muy costoso y queetep asumirlo; otro 15% piensa que
negocio no lo necesitain 5% piensa que ndiene personal capacitado para hacerlo; un
piensa que nadie o la mayoria en el sector aphtas erocesos y que por lo tanto no
necesarios; un 10% porque el duefio no ha decidal@arlos; y un 15% da otras razones fi
de las especificamentqud sefalada

La mayoria piensa que la mayoria en el sector hcaaplanificacion, y que por lo tan
Nno es necesario; seguidos por los que piensanajuprecesos costosos, que no les ayud;
elevar el nivel de sus negocios, 0 que sus negocide necesitan, o por otras razones varia
finalmente porque el duefio no ha decidido hassatiaalidad hacerl Los costos de un proce
de Planificacion no son la razén mas importante lpocual los negocios no han inicia

procesos de Planificacion.
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Modelos de Regresion y analisis de resultados
Caracteristicas de los Modelos
Se utilizaron modelos de regresidagit, debido a que las variables dependientes son
dicotdmicas. Se evaluaron varios modelos en elrprog STATA, construidos con cada una de
las variables dependientes planteadas y su relacidmun conjunto de variables independientes.
De entre ellos se consideraron para el analisisrlodelos que tuvieron validez luego de la
revision de los resultados.

A continuacién se presenta un cuadro de las Jesaltanto dependientes como
independientes que se utilizaron para las difesepteebas, en la que medida que los modelos
aceptaron su incorporacion, y a continuacion ensigsientes numerales se presentaran los
resultados e interpretaciones de un par de mode®sesultaron validos luego de las respectivas

ejecuciones en el STATA.

VARIABLES DEPENDIENTES

HA_APLICADO_PLANIFICACION 0 = SI HA PLANIFICADO

1 = NO HA PLANIFICADO
SITUACION_DEL_NEGOCIO 0 = NO HA MEJORADO

1 = SI HA MEJORADO
ANIOS_MERCADO 0 = HASTA CINCO ANOS

1 = MAYOR A CINCO ANOS
VENTA_EXTERIOR 0 = SI VENDE AL EXTERIOR

1 = NO VENDE AL EXTERIOR

VARIABLES INDEPENDIENTES

HA_APLICADO_PLANIFICACION 0 = SI HA PLANIFICADO

1 = NO HA PLANIFICADO
INSTRUCCION_ACADEMICA 0 = NIVEL UNIVERSITARIO

1 = HASTA NIVEL SECUNDARIO
QUIEN_DIRIGE_NEGOCIO 0 = DUENO o FAMILIAR

1 = EMPLEADOS
RECIBE_AYUDA GOB_MUNIC_ASOC 0=SlI

1=NO
ECONOMIA DEL_ECUADOR 0 = ESTABLE

1 = INESTABLE

2 = NO CONTESTAN
SECTOR_TEXTIL 0 = ESTABLE

1 = INESTABLE

2 = NO CONTESTAN
TIENE_MARCA 0 = SI TIENE MARCA

1 = NO TIENE MARCA
NUM_EMPLEADOS VARIABLE DISCRETA
NUM_ANIOS VARIABLE DISCRETA

REINALDO ROCA: Planificacion Estratégica y PYMES Page 127



“Situacién del negocio” como variable dependiente
Este primer modelo se utilizé para evaluar y vigaallas variables que influyen en la situacion
actual de los negocios en lagmesde Atuntaqui, uno de los objetivos especificosntglados en
esta investigacion.

A continuacion y en cada uno de los tres model@s sgudescribiran, se presentara un
cuadro con las variables utilizadas en los misrussresultados producto de la ejecucion en el
STATA, su interpretacion y un analisis de las rielaes entre la variable dependiente y cada una
de las variables independientes a partir de lanmégion de las encuestas. En este escenario, al
final del numeral de cada modelo, se presentara hrese conclusion, comparando las
interpretaciones y la informacion de las encuestetgrminando la validez o no del modelo y la

incidencia de las variables dependientes sobrarlable dependiente.

VARIABLE DEPENDIENTE

SITUACION_DEL_NEGOCIO 0 = NO HA MEJORADO
1=SI HA MEJORADO

VARIABLES INDEPENDIENTES

HA_APLICADO_PLANIFICACION 0 = SI HA PLANIFICADO
1 =NO HA PLANIFICADO

ANIOS_MERCADO CUANTITATIVA (discreta)

NUM_EMPLEADOS (TAMARO) CUANTITATIVA (discreta)

Evaluacion del modelo, en el proceso de iteraciones

 Prob > chi2 Esta probabilidad es de 23,56%, y en terminoscesy si no es menor al
0,05%, el modelo en su conjunto no es adecuaddgmmopositos de investigacion

» CoeficientesPor su signo, todas las variables tienen una @elagositiva y directamente
proporcional con la variable dependiente, sin egdiaminguna de las variables es
significativa, es decir, no se puede determinar lgugrobabilidad de mejora negocio esté
influenciada por que hayan hecho planificacion ¢ par los afios de permanencia en el

mercado y/o por el tamafio de la empresa en furdg@bnimero de empleados
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Evaluacion del modelo a partir de los datos obtesidon el comando “estat class”

 El modelo prevee el 77,97% de las observacionesecamente, o que indica que el
modelo tiene un buen nivel de ajuste a las varsaddt mismo, es decir, que globalmente se
podria indicar que es bueno, pero entra en contriédi con la irrelevancia de las variables,

por lo que el modelo no resulta valido

. logit situacion_del_negocio ha_aplicado_planif num_anios num_trabaj

Iteration O: Tog likelihood = -31.112863
Iteration 1: Tog likelihood = -29.119246
Iteration 2: Tog likelihood = -28.988061
Iteration 3: Tog likelihood = -28.987386
Iteration 4 Tog likelihood = -28.987386
Logistic regression Number of obs = 59
LR chi2(3) = 4.25
prob > chi2 = 0.2356
Log Tikelihood = -28.987386 Pseudo R2 = 0.0683
situacion_~o Coef. std. Err. z P>|z]| [95% conf. Interval]
ha_apl1icad~f .0480262 .7096644 0.07 0.946 -1.34289 1.438943
num_anios .0448008 .037691 1.19 0.235 -.0290722 .1186739
num_trabaj .0236512 .0193552 1.22  0.222 -.0142844 .0615868
_cons .0615606 1.050677 0.06 0.953 -1.997729 2.12085
. estat class
Logistic model for situacion_del_negocio
True
Classified D ~D Total
+ 46 13 59
- 0 0 0
Total 46 13 59
Classified + if predicted pPr(p) >= .5
True D defined as situacion_del_negocio != 0
Sensitivity pr( +| D) 100.00%
Specificity pr( -|~D) 0.00%
Positive predictive value Pr( D| +) 77.97%
Negative predictive value pr(~D| -) %
False + rate for true ~D pr( +|~D) 100.00%
False - rate for true D pr( -| D) 0.00%
False + rate for classified + Pr(~D| +) 22.03%
False - rate for classified - pr( D| -) %
Correctly classified 77.97%
. mfx
Marginal effects after logit
y = Pr(situacion_del_negocio) (predict)
= .80667279
variable dy/dx std. Err. z P>lz| [ 95% C.I. ] X
ha_ap1~f .0074898 .11079 0.07 0.946 -.209647 .224627 1.33898
num_an~s .0069868 .00568 1.23 0.219 -.004147 .01812 16.4068
num_tr~j .0036885 .00281 1.31 0.189 -.001814 .009191 24
. Troc

Logistic model for situacion_del_negocio

number of observations
area under ROC curve

59
0.6806
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Evaluacion del modelo, segun el grafico ROC queentadsensibilidad y especificidad de los

datos de la muestra

* Todos los datos estan encima de la diagonal, losqgén la teoria, representa una buena
clasificacion de los datos utilizados en la pruesagecir, los datos de la muestra. Segun el
indicearea bajo la curvaexiste el 68,06% de probabilidad de que la pruebbizada con el

modelo sea correcta para el diagnéstico realizado

o
O -
-l

Sensitivity
0.50 0.75
| |

0.25
!

o
Q_
o

T T T T T
0.00 0.25 0.50 0.75 1.00
1 - Specificity

Area under ROC curve = 0.6806

Fuente: Programa Estatdistico STATA, version 11

Evaluacion del efecto marginal (luego de ejecutarzoenmando “mfx”)

Si el modelo fuera valido, se podria hacer unavecabn como la referida:

 Hay un 80,66% de probabilidad en promedio, de gag@ymesnejoren el negoci@referente
a todas las variables independientes en su conjuiiie un promedio respecto a todos los

datos de la muestra

* Silas pymes planifican, la probabilidad de quejoren el negociaumenta en el 0,74%
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» Si los afios de permanencia en el mercado aumenta lanprobabilidad de las pymes de
mejorar el negoci@umenta en el 0,69%
e Sise aumenta en 1 el nUmero de trabajadores (tadeafa empresa), la probabilidad de las

pymes damejorar el negoci@aumenta en el 0,36%

Explicacion de las relaciones con las variablesmeldelo, a partir de los datos de las encuestas

Situacion_del_negocio vs ha_aplicado_planificacio

* EI65,2% de las empresas que manifiesta haber atggj@n el negocio, y el 69,2% de las que
dicen no haber mejorado, indican haber aplicadoaheentas de planificacion en sus
negocios

Situacion_del_negocio vs hum_anios

* EI 50% de las empresas que tienen hasta cincoare$ mercado, y el 81,1% de las que
tienen mas de cinco afios, manifiestan haber mejosad situacion empresarial en los
negocios

Situacion_del_negocio vs num_empleados

e En cuanto al numero de empleados, el 64,7% deolasideradas microempresas, el 81,3%
de las pequefias empresas, y el 90% de las mediam@assas, manifiestan haber mejorado

su situacién empresarial en los negocios

Conclusiones respecto al modelo

» Los resultados de la evaluacion indican que lasabias independientes no son
significativas para explicar los cambios en la alsle dependiente del modelo, y los
resultados de la encuesta en estas mismas relago@nmiten apreciar la misma linea de
analisis, que las variables independientes ind&ada tienen incidencia significativa en la
explicacion o cambios de la variable dependiaitigacion_del _negocio Sin embargo, y
segun las interpretaciones, al no resultar un nood&ido para explicar los cambios de la
variable dependiente, en las conclusiones posestioo utilizaremos estos resultados para

los andlisis finales.
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“Afos en el mercado” como variable dependiente

Este segundo modelo nos servira para evaluar wplizan las variables que influyen endéos

de permanencia en el mercade laspymesde Atuntaqui investigadas.

VARIABLE DEPENDIENTE

ANIOS_MERCADO 0 = HASTA 5 ANOS

1=MAYOR A 5 ANOS

VARIABLES INDEPENDIENTES

HA_APLICADO_PLANIFICACION 0 = SI HA PLANIFICADO
1 = NO HA PLANIFICADO
NUM_EMPLEADOS (TAMANO) CUANTITATIVA (discreta)
SECTOR_TEXTIL 0=ESTABLE
1 = INESTABLE

2 =NO CONTESTAN

Evaluacion del modelo, en el proceso de iteraciones

Prob > chi2 Esta probabilidad es de 17,96%, y en terminosce®y si no es menor al
0,05%, el modelo en su conjunto no es adecuaddgmmopositos de investigacion
Coeficientes Por su signo, todas las variables tienen una gelggositiva y directamente
proporcional con la variable dependiente, sin egdigaminguna de las variables es
significativa, es decir, no se puede determinarlgy@obabilidad de afios de permanencia
del negocio en el mercado, esté influenciada perlgyan hecho planificacion o no, por el
tamafio de la empresa en funcién del nimero de edygsdeo por la estabilidad del sector

textitl

Evaluacion del modelo a partir de los datos obtesidon el comando “estat class”

El modelo prevee el 89,83% de las observacioneseactamente, lo que indica que el
modelo tiene un buen nivel de ajuste a las varsatdt mismo, es decir, que globalmente se
podria indicar que es bueno, pero entra en contriédi con la irrelevancia de las variables,

por lo que el modelo no resulta valido
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. logit anios_mercado ha_aplicado_planif num_trabaj sector_textil

Iteration O: Tog likelihood = -19.398681
Iteration 1: Tog likelihood = -17.417619
Iteration 2: Tog likelihood = -16.981026
Iteration 3: Tog likelihood = -16.951322
Iteration 4: Tog likelihood = -16.951104
Iteration 5 Tog likelihood = -16.951104
Logistic regression Number of obs = 59
LR chi2(3) = 4.90
prob > chi2 = 0.1796
Log Tikelihood = -16.951104 pseudo R2 = 0.1262
anios_merc~o0 Coef. std. Err. z P>|z| [95% conf. Interval]
ha_apl1icad~f .764058  1.183088 0.65 0.518 -1.554752 3.082868
num_trabaj .050904 .0451888 1.13  0.260 -.0376645 .1394724
sector_tex~1 .5310769 .4882425 1.09 0.277 -.4258608 1.488015
_cons -.0845434 1.47568 -0.06 0.954 -2.976823 2.807737
. estat class
Logistic model for anios_mercado
True
Classified D ~D Total
+ 53 6 59
- 0 0 0
Total 53 6 59
Classified + if predicted pPr(p) >= .5
True D defined as anios_mercado != 0
Sensitivity Pr( +| D) 100.00%
Specificity Pr( -|~D) 0.00%
Positive predictive value Pr( D| +) 89.83%
Negative predictive value Pr(~D| -) %
False + rate for true ~D pr( +|~b) 100.00%
False - rate for true D pr( -| D) 0.00%
False + rate for classified + Pr(~D| +) 10.17%
False - rate for classified - pr( D| -) %
Correctly classified 89.83%
. mfx
Marginal effects after Tlogit
y = Pr(anios_mercado) (predict)
= .94015566
variable dy/dx std. Err. z P>lz| [ 95% C.I. ] X
ha_ap1~f .0429882 .0709 0.61 0.544 -.09598 .181957 1.33898
num_tr~j .002864 .00173 1.66 0.098 -.000523 .006251 24
sector~1 .02988 .02879 1.04 0.299 -.026544 .086304 1.11864
. Troc

Logistic model for anios_mercado

number of observations
area under ROC curve

0.

59
7814

Evaluacion del modelo, segun el grafico ROC queentadsensibilidad y especificidad de los

datos de la muestra

* Todos los datos estan encima de la diagonal, losqgén la teoria, representa una buena

clasificacion de los datos utilizados en la pruesagecir, los datos de la muestra. Segun el

indicearea bajo la curvaexiste el 78,14% de probabilidad de que la pruebbzada con el

modelo sea correcta para el diagnoéstico realizado
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Area under ROC curve =0.7814

Fuente: Programa Estatdistico STATA, versién 11

Evaluacion del efecto marginal (luego de ejecutazoenmando “mfx”)
Si el modelo fuera valido, se podria hacer unavacabn como la referida:

* Hay un 94,01% de probabilidad en promedio, de gagpymegpermanezcan mas de cinco
afos en el mercad(referente a todas las variables independientesuazonjunto). Es un
promedio respecto a todos los datos de la muestra

» Silas empresas realizaren planificacion, la proioaol de las pymes deermanecer mas de
cinco afos en el mercadgmmenta en el 4,29%

e Si aumenta en 1 el numero de trabajadores (tamafia dmpresa), la probabilidad de las
pymes dgermanecer mas de cinco afios en el mer@adoenta en el 0,28%

» Si el sector textile de Atuntaqui permanecieraldstala probabilidad de las pymes de

permanecer mas de cinco afos en el mer@doenta en el 2,98%
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Explicacion de las relaciones con las variablesmeldelo, a partir de los datos de las encuestas

Anios_Mercado vs ha_aplicado_planificacion

» EI 83,3% de las empresas que tienen hasta cincarel mercado, y el 64,2% de las que
tienen mas de cinco afios, indican haber aplicadaméntas de planificacion en sus
negocios

Anios_Mercado vs num_empleados

 En cuanto al numero de empleados, el 88,2% deldafficadas como microempresas, el
87,5% de las pequefias empresas, y el 100% de tharmas empresas, tienen mas de 5 afios
de permanencia en el mercado textil de Atuntaqui

Anios_Mercado vs sector_textil

* EI 83,3% de lapymesgue indican que el mercado textil de Atuntaquegtsible, el 100% de
las que lo consideran inestable, y el 93,6% dejl@&sno contestan esta pregunta, tienen mas
de cinco afos de presencia en el mercado texfitagaqui

Conclusiones respecto al modelo

* Los resultados de la evaluacion indican que lasables independientes no son
significativas para explicar los cambios en la atale idependiente del modelo, y los
resultados de la encuesta en estas mismas relagi@nmiten apreciar la misma linea de
analisis, que las variables independientes ind&ada tienen incidencia significativa en la
explicacion o cambios de la variable dependiamies_mercadoSin embargo, y segun las
interpretaciones, al no resultar un modelo valideapexplicar los cambios de la variable
dependiente, en las conclusiones posteriores, iiaatemos estos resultados para los
andlisis finales.
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“Venta al exterior” como variable dependiente
En el caso de la variable mencionadenta_al_exterigr ninguna ejecucion de diferentes
modelos resultd valida, es decir, ningiin modeltbdevaluados indicaba la existencia de alguna
variable independiente que incida sobre la situmaidual de los negocios y su permanencia en
el largo plazo en el mercado, esto es debido angqugeina empresa de las encuestadas exporta
sus productos, por lo tanto, el 100% de las respsiee esta variable dependiente es de un solo
tipo no exportan Esta es la razon por la que no se presenta urelmamdn esta variable

dependiente.

Conclusiones acerca de los modelos

Se estimaron 40 modelos de regresi@git con las variables sefialadas anteriormente, con
diferentes combinaciones de variables dependieniadependientes, algunas veces utilizando
diferentes arreglos de variables independientestygs veces utilizando las mismas variables
independientes, pero cambiando las ubicacionesaslemismas, y, todos los resultados sin
excepcion, indicaban que las variables indepengsemd tenian incidencia significativa sobre las
variables dependientes, resultados que estan ddisem los andlisis de los datos realizados a
partir de las encuestas realizadas g@jasesen Atuntaqui.

En el Anexo 7 se presentan dos modelos adicionadeduados que ratifican la
conclusién aqui indicada, con siete y con cincoabées independientes.

Hay que sefialar que por la no disponibilidad deslde variables cuantitativas, discretas
y continuas, debido a que no se pudo obtener la tasdatos del CENEC por las razones
referidas antes, los modelos incluyen en su mayeaiébles independientes categoricas y
dicotdmicas, lo que le resta fortaleza a los miserotos procesos de evaluacion. Se incluyeron
en las evaluaciones de los modelos, dos varialdesetashum_aniosreferida a la cantidad de
afos de las pymes en el mercadouyn_trabaj referida al tamafio de las pymes en relacion al
numero de trabajadores que tienen, lo que le o@itgé modelos una mejor consistencia.

El tipo de informacion disponible no permite cormapdelos que sean validos, pues
lamentablemente, las pymes objeto de entrevistrofu bastante reservadas para facilitar
informacion sobre todo de tipo cuantitativo coracén a variables como ventas, utilidades,
gastos, costos, etc., pese a que el equipo quiectrda informacion tenia amplia experiencia,

pues son encuestadores del INEC, los administraddoeduefios de los negocios, piensan que
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los datos se pueden utilizar con fines tributapiasa imponer multas 0 aspectos que no permiten
gue entreguen la informacion con libertad.

En general, los resultados de las evaluacione®sienbdelos con las variables que se
consideraron las mas adecuadas para efectos deingsttigacion, estan alineados a los
resultados de los analisis cualitativos realizadpartir de la informacion de las encuestas.

Sin embargo, y dado que los modelos no tienen emlido se los puede utilizar para
hacer inferencias o predicciones. En este senta,conclusiones se pueden determinar
Unicamente con base en los analisis de estadés@idtiva realizados a partir de los datos de las

encuestas.
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES
Las hipétesis planteadas estan dirigidas a motaanvestigacion sobre si la Planificacion
Estratégica influye positivamente en el desempefidad pymesen Atuntaqui, y de manera
especifica en las variables utilidad (o su analogaitativa situacion del negocjo afios de
permanencia en el mercado Yy las posibilidades pertacién como factor de crecimiento.

Cobijados bajo esta hipétesis se encuentra ekiabjgeneral y otros especificos, de
investigar si estapymesrealizan Planificacion Estratégica formal o inuat y si lo hicieran, a
gué elementos de esta herramienta le dan cobeddr@pnalmente investigar y analizar si
existen otros elementos, que sumados a la plagiicanfluyen para el éxito de estas empresas.

Uno de los objetivos especificos es también awuarigi existen elementos o variables
gue inciden positivamente sobre la posibilidadeddizar o no Planificacion Estratégica.

Bajo este escenario vamos a emitir conclusionesdob resultados obtenidos a partir de
la informacion analizada en las encuestas reakizadancuenta y nueygymesen Atuntaqui, y
los resultados obtenidos a partir de los modelogrestdn evaluados con diferentes
combinaciones de variables.

Se confirma el planteamiento inicial de quedgmessi realizan Planificacion de manera
intuitiva, no formal, y es considerada estratéglesde la Optica que cubren los elementos
metodolégicos de esta herramienta, aunque no teslghorados documentos escritos sobre la
misma, asi lo ratifican el 70% de las empresasestadas, 0 sea, siete de cada diez empresas
aproximadamente. La planificacion intuitiva qualin abarca con una cobertura muy alta,
todos los elementos de una planificacion formalkiom , vision, valores, disciplina, factores
claves de éxito, objetivos generales, objetivoge&i$ipos, estrategias y programas de trabajo.

Los resultados de las encuestas en unos casosiatiican que el tamafio de las
empresas, su antigiedad, nivel de instruccion sleadtministradores, situacion econémica del
pais y situacion del sector textil en Atuntaqui,imciden de manera significativa sobre el hecho
de que lapymesrealicen o no planificacién estratégica de maimrativa en sus negocios, los
duefios o administradores realizan planificaciéepahdiente de estos elementos.

Por otro lado, los datos de los andlisis cualiteticonfirman que la planificacion
estratégica intuitiva realizada por gran parte atepyymes no es un elemento que influya de
manera significativa sobre el desempeiio de los aregoen Atuntaqui, los mismos que
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mantienen una buena salud financiera y se mantiggeen ailos en el mercado textil,
independiente de la realizacién o no de planifimagr uso de exta herramienta dentro de los
procesos de negocios.

Otras variables analizadas y evaluadas en los m&dsdmo antigiedad de los negocios,
cantidad de personal que tienen y situacion delosdextil, sin importar las caracteristicas
empresas, no inciden de manera significativa ervdaigbles situacion del negocio y afos de
permanencia en el mercado.

Adicionalmente, ninguna de lgymesinvestigadas, a pesar de manifestar su deseo de
exportar sus productos y de tener capacidad pgrarlo, ninguna de ellas tiene relacion con el
comercio internacional, por lo que es obvio quegnno de los elementos investigados y
variables analizadas, influyen en la posibilidagl edportacion, y por ende, este elemento como
canal hacia el mundo exterior, no es considerddaatualidad por lagymescomo un factor de
éxito de sus negocios y su permanencia a largo glazl mercado textil.

Los andlisis determinan que aproximadamente el d2%s microempresas y el 35% de
las pequefias empresas dice no conocer de herramdmplanificacion o no estar interesadas en
aplicarlas hasta la actualidad, y también dejaalizar que un alto porcentaje de empresas
manifiesta su adhesion al uso de herramientasagéfiphcion, y que la mayoria se manifiesta de
manera positiva a usarlas en el futuro, y muy pasaellas con una posicién negativa a no
utilizarlas posteriormente.

La conclusion final es que aunque un alto porcentegpymesen Atuntaqui realiza
planificacion estratégica de manera informal o iiiva, esta variable y sus elementos
relacionados no inciden de manera importante ynitieth sobre el éxito y desempefio de los
negocios y su permanencia en el largo plazo erestado donde se desarrollan, en este caso de
nuestra investigacion, el mercado textil.

Las otras variables estudiadas como tamafo deegscios, instruccion académica de
los administradores, la posibilidad de recibir awdno del gobierno nacional o local, u otras
instituciones, la situacion de la economia del pddssituacion del sector textil , inciden, pem n
de manera significativa en las variables depenelseamnalizadas.

Se podria entender que debido a todo el procesaribes textilero de la zona, que ha

permitido a los negocios insertarse en los procedsosspecializacion regional, y que por ello
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han ido acumulando conocimiento y experiencia éatgo de décadas dentro de su historia
textilera, ha sido y es el principal elemento déoéampresarial de lggymesen Atuntaqui.

Un dato que llama mucho la atencion en las encsiegtgue los micro, pequefios y
medianos empresarios del sector textil de Atuntémuionsideran como un factor que podria
afectar positivamente al crecimiento de sus empresala posibilidad de exportacion basada en
la calidad de sus productos manifestada por la meage ellas, que les permitiria competir sin
problemas en el comercio internacional.

La produccion textil de Atuntaqui y sus posibilidadde exportacion podria entonces ser
un tema de investigacion que a futuro podria serdaulo, considerando en el analisis elementos
de base relacionados como la capacidad y calidamtatkiccion de la zona, y el estudio de los
mercados a los que se podria acceder. Si se toroaeata el crecimiento de la calidad de los
productos textiles de paises vecinos en la regi@l, mundo globalizado en el se desarrollan
actualmente los paises, este tema planteado paramuestigacion futura deberia considerarse
como prioritario.

Relacionado al tema de investigacion de la presdasis, y considerando la
imposibilidad enfrentada de obtener informacionntitiétiva por restricciones legales y de temor
de los empresarios y comerciantes encuestadogdsa@n el futuro ampliar esta investigacion
con estudios cualitativos confimcus groupy/o entrevistas a profundidad, que permitan tener
visibn mas amplia de los resultados y que por esyleden a mejorar las conclusiones y

recomendaciones.
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ANEXOS

Anexo 1: Formato de la Encuesta

ENCUESTA para proyecto de Investigacién en FLACSO-EUADOR
INVESTIGACION: La Planificacién Estratégica como factor de éxito en desarrollo y crecimiento de las
PYMES en el Ecuador: caso Atuntaqui 2002-2012

1. Datos de la Empresa
1.1 Nombre de la Empresa:
1.2 Cuantos afios tiene su negocio 0 en qué afio corsenzEgocio:

1.3 Tiene RUC su negocio: ( )sl ( )NO
1.4 Usted es productor, comerciante y/o distribuidor
(puede ser los tres, dos o uno de ellos): (Prodluctor

() Comerciante
() Distribuidor
1.5 Cuantas personas trabajan en su negocio, inchlidoefio:
1.6 De ellos, cuantos son familiares, incluido el duefi
1.7 De ellos, cuantos son empleados:
1.8 Cuéantos son asalariados:

1.9 Tiene sucursales: ( )sl ( )NO

Si es SlI, cuantas sucursales tiene:

Si es SI, dénde se encuentran sus sucursales: ) Atuntaqui () Fuera de Atuntaqui
1.10Pertenece a alguna Asociacion en Atuntaqui: )@SI () NO, pase a la sgte.
1.11Pertenece a otra Asociacién fuera de Atuntaqui: )(SI ( )NO

Indique el nombre de la(s) organizacién(es) (sigpece):

1.12Pertenece a la Camara de Comercio de Atuntaqui: ) 6l ( )NO

1.13El que dirige el negocio es: 1.14  Los productos se venden en:
() Elduefio () Solo en Atuntaqui

() Un familiar del duefio sin salario () En toda la provincia de Imbabura
() Un familiar del duefio con salario () En el Ecuador, a nivel nacional
() Un empleado asalariado () Expartaros paises

() Otros, indique:

1.15El encuestado es:
() El que dirige el negocio
() Otros, indique:

1.16Cual es el nivel académico del que dirige el nag(uefio o administrador):

() Universitario cuarto nivel-Postgrado () Graduado ( ) No graduado
( ) Maestria () Especialista

() Universitario tercer nivel ( ) Gradimm ( ) No graduado

() Secundario

() Primario

(

) Formacion Artesanal en la linea del negocio
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1.17La situacion actual de su negocio, usted piensa qu

() Esigual que antes

() Es peor que antes

() Ha mejorado un poco en relacién a los Safteriores o en relacion al inicio de su negocio
() Ha mejorado mucho en relacion a los 5 afiteriores o en relacion al inicio de su negocio

2. Misién de la Empresa
2.1 Cuando inici6 su negocio, usted sabia exactansegte se dedicaria:
) Usted pensé y planificé que productos veiadg con esos empezé
) Alguien le sugiri6 que productos debia vamg con esos empezé
) Observo que a sus amigos y vecinos lebidr y con esos productos empezé
) La asociacion a la que usted perteneagdied que productos debia vender
) Otros, indique:

AN AN AN AN

2.2 Los productos que vende actualmente:

() Son los mismos con los que empez6 su negoci
() Ha adicionado nuevos productos a su limeaegjocios
() Haeliminado productos de su linea de niegdaicial
() Ha cambiado de linea de negocios

() Otros, indique:

2.3 Cuél es la raz6n para mantenerse en su linea deinsgo variar si fuera el caso:

() Porque le va bien en el negocio

() Porque analiza el mercado y sus consecaggailetermina que esta en la linea correcta
() Porque no le va bien, pero le resulta casagdb planificar un cambio de linea de productos
() Porque no le va bien, pero las finanzakergermiten planificar un cambio de linea de praasic
() Porque no le va bien, pero técnicamentifés| cambiar de linea de productos
() Otros, indique:

3. Visién de la Empresa
3.1 Cuando inici6 su negocio, tenia un suefio paraaned largo plazo:
) Usted queria tener un negocio solamenta gapsistir y mantener a su familia
) Usted queria tener un negocio para subgistarle trabajo a su familia
) Usted queria ser el mejor en la linea dpo® que empezaria
) Usted queria ser el mejor en su linea d@cie y vender en el mercado sélo del Ecuador
) Usted queria ser el mejor en su linea g@cie y también exportar
) Ninguno
) Otros, indique:

AN AN AN AN AN S

4. Sobre los Valores que guian su empresa
4.1 Usted inicié su negocio y lo mantiene con las sd#ex
) S6lo ganar dinero para sostener la econéanidiar
) Generar empleo a coterraneos en la lodhlida
) Constituirse en un referente en el deslarfotal de la zona
) Estar entre los mejores en términos de &ithgdad en la linea de su negocio
) Otros, especifique:

AN AN AN S S
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5. Disciplina de su negocio
5.1 Cuando usted piensa en sus productos y en suegmtaluccion, a la actualidad:
) Piensa en los costos, para competir ppreaio
) Piensa en la calidad, para competir poertéss mejores productos
) Piensa en sus clientes, darles la mejarcain, incluido precio y calidad
) Ninguna de las anteriores
) Otros, indique:

AN AN AN S

5.2 Para el manejo de su negocio, usted tiene idsa geesupuesto:

() Cuando empezé su negocio usted presupaestanejo del mismo

() Cada afio o cada periodo usted revisa suwpuesto de operacién del negocio
() Usted no presupuesta y maneja las operesibasadas en su experiencia
() Otros, indique:

6. Factores claves de éxito
6.1 “Si usted planifica” cada afio o cada cierto periodo de tiempo paraemanel nivel de su negocio y/o
hacerlo crecer, piensa en:

) Capacitacion para usted y/o el personaudeegocio

) Aumentar la calidad de su producto pangelata para ganar mercado y/o aumentar sus utikdade

) Disminuir sus precios para ganar mercadaymentar sus utilidades

) Disminuir sus costos con el objetivo de eatar sus utilidades

) Hacer mas eficiente los procedimientosulaegjocio para ganar mercado y/o aumentar sudaaés

) No Planifica

) En alguna otra alternativa, explique:

AN AN AN AN AN AN

7. Objetivos del Negocio
7.1 Cada qué tiempo analiza usted como le va en secitegara incrementar su mercado, ventas y/o atbd
el mismo:
() Anualmente
() Semestralmente
() Nunca
() Otros, indique:

7.2 “Si usted realiza”un analisis periédico de su negocio, qué analiza:
() La parte financiera

() Susclientes

() Sus productos

() Sus métodos de trabajo

() Nunca analiza

() Otros, indique:

7.3 En su negocio, anual o periédicameéisfeusted revisa”los objetivos del mismo para:
() Ser el mejor en precios

() Ser el mejor en calidad

() Vender sélo en Atuntaqui

() Vender a nivel nacional

() Exportar su producto a otros paises

() Nunca revisa objetivos

() Otros, indique:
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8.

10.

11.

Estrategias del Negocio

8.1 “Si usted piensa’cada afio o cada cierto periodo de tiempo en iramamel nivel de su negocio, las ideas
o0 estrategias que usted tiene estan orientadasentar las:

) Ventas

) Ganancias y/o Utilidades

) Cartera de clientes

) Exportar su producto

) Nunca piensa en estrategias

) Otros, explique:

AN AN AN AN AN

Objetivos Especificos

9.1 “Si usted piensa’cada afio o cada cierto periodo de tiempo en iraramel nivel de su negocio, explique
gué piensa o como lo quiere hacer para aumentar sus

Ventas y Utilidades

) Competir por precios, bajar los preciosds productos

) Aumentar la calidad de sus productos qugsémente vende

) Diversificar la linea de sus productos iea de aumentar las ventas
) Cambiar su linea de productos, con la @eaumentar las ventas

) Incrementar ventas con su misma linea ddumtos

) Mejorar los costos y gastos, encontrandwgedores mas baratos

) Mejorar los costos y gastos, contratandsg®l a mas bajos salarios

) Ninguno

) Otros, especifique:

ANAN AN AN AN AN AN S

9.2 Clientes y Exportaciones

() Aumentar su cartera de clientes en su ildadl

() Aumentar su cartera de clientes a niveiored

() Encontrar nichos de mercado en su localidad

() Encontrar nichos de mercado a nivel nadiona

() Exportar su producto a otros paises, @&gae mercados amplios o a través de nichos
() Ninguno

() Otros, especifique:

Programas de Trabajo

10.1'Si usted se reuneperiédicamente con su personal y/o accionistasidspde su negocio si los tuviere,
sean estos familiares o no, para evaluar como aazando el negocio:

) Evalla presupuesto: ingresos, costos ygast

) Evalta su mercado actual y potencial

) Evalla precios de sus productos

) Evalla la posibilidad de vender otros piids, cambiarlos o disminuirlos en funcion del rada

) Evalla usted la forma de trabajo de su cieguara mejorar

) No evalda ningun elemento

) Otros, explique:

AN AN AN AN AN S

ACERCA DE LA PLANIFICACION: En relacién al negocio propiamente dicho y/o caracteristicas de
sus propietarios
11.1Piensa usted o le interesa la "Planificacion" cayuda para incrementar el nivel de su negocio:

( )sl
( )NO

11.2Conoce usted o alguien de su negocio de herrarsidet®lanificacion, una o varias de ellas, por pjem
() FODA, Fortalezas, Utilidades, Debilidade&menazas
() Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter
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() Metodologias de empresas o consultoragcplates
() Ninguna
() Otras, indique cual o cudles:

11.3'Piensa usted”que las herramientas de Planificacion como laaladas, las use o no, ayudan a
incrementar los negocios, o podrian ayudarle anaweg nivel de su negocio, porque:

) La economia del Ecuador es INESTABLE y sgawéo necesita orientarse

) La economia del Ecuador es ESTABLE peroliuayudara a mejorar el negocio

) El sector textil en Atuntaqui es INESTABLESY negocio necesita orientarse

) El sector textil en Atuntaqui es ESTABLE pégual le ayudara a mejorar el negocio

) Si usted es empleado o familiar que dirigeegiocio, porque el duefio piensa que es adecuado

) Otros, indique:

AN AN AN AN S S

11.4'Si conocen”de herramientas de Planificacion. Ha aplicadodustgas herramientas de Planificacion en
Su hegocio:

( )Sl
( )NO

11.5'Si conocen”de herramientas de Planificacion, si las aplidasoesta aplicando en su negocio, quien lo
hizo:

() Elduefo

() Una persona contratada para el efecto

() Una persona asignada de la Asociaciorqadapertenece

() Otros, indique:

11.6En cuanto a las herramientas de Planificacion eregocio, las haya aplicado o no:
() Las conoce, antes las aplicaba y ha dejadapticarlas

() Las conoce, antes NO las aplicaba, ha endpezaitilizarlas

() Siempre las ha utilizado, y con la expenema ido mejorando cada afio

() Silas conoce y no le interesa aplicarlas

() No las conocia y recién ha comenzado aajbdis

() No las conocia y no le interesa conocerlaplicarlas

11.7'Si conocen”de herramientas de Planificacion, y NO las hacagh en su negocio es porque:
() Piensa que no le ayudaran a elevar el diegehegocio

() Piensa que es un proceso muy costoso yiedepasumirlo

() Piensa que su negocio no lo necesita

() Piensa que no tiene personal capacitadmegr#rentar un proceso de Planificacion

() Piensa que nadie o la mayoria en el segiiita estos procesos y no es necesario

() Piensa que por la economia de nuestro paiss importante invertir en estos temas

() Si usted dirige el negocio y no es el dyefsoporque no se lo han pedido

() Otros, indique:

12. ACERCA DE LA PLANIFICACION: En relacién al entorno o ambiente, sector, pais, leyes
12.1Conoce usted que el Municipio de Atuntaqui deskriah proceso de "Planificacion Estratégica":
() SI, si esta es su respuesta pase a laenigui
( )NO

12.2Piensa usted que esta Planificacidon Estratégiceamdn, le ayudé o le ayudaria en algo para taigyio
mejorar el nivel de su negocio:

( )sl

( )NO
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13.

12.3Averigua usted siempre o de vez en cuando solpexts econdmicos, sociales 0 ambientales en | pai
para estar atento a los cambios, mejoras o estadbiie su negocio:

() SI, si esta es su respuesta, contestguigesite pregunta

( )NO

12.4Qué aspectos econdmicos, sociales o0 ambientalescguesn en el pais afectan a su negocio, sefiale:
Econdmicos:

Sociales:
Ambientales:

12.5'Usted averigua” siempre o de vez en cuando sobre lo que pasasester textil del pais y/o de Atuntaqui
para estar atento a los cambios, mejoras o estadbitie su negocio. Factores como costos de |akiqias,
mano de obra, competencia en el sector, importaside textiles de otros paises, etc.:

( )sl

( )NO

12.6'Si usted exporta” sus productos o los vende enegtado nacional, y ademas usted planifica laasade
Su negocio, piensa que este proceso le ha ayudddorenta fuera de Atuntaqui:

( )Sl

( )NO

12.7Conoce usted las reglas de gobierno en temasadeeaes, exportacion y otros:
( )sl

( )NO

12.8Piensa usted que las leyes y/o reglamentos astlmléan ayudado o perjudicado a su negocio. En
cualquier caso en este escenario, piensa que delbeificar para enfrentar las nuevas reglas:

( )sl

( )NO

12.9Qué leyes le han ayudado y/o perjudicado

() Cdédigo Organico de la Produccion, Comeeclaversiones: ( )Ayudado ( ) Perjudirad
() Ley Organica de Economia Popular y Solatari ( )Ayudado ( ) Perjudicado
() Ley Organica de Regulacion y Control de étatel Mercado: ( )Ayudado ( ) Perjudizad
( ) Ley de Régimen Tributario Interno: ( )Ayudado ( ) Perjudicado
() Leyde Seguridad Social: ( )Aydda ( ) Perjudicado
() Ley Organica para la defensa de los Deretlaborales: ( )Ayudado ( ) Perjudicado
() Ley de Fomento Ambiental y Optimizacionlde Ingresos del Estado:( ) Ayudado (  rjiRkcado
() Otras, indique:

ACERCA DE LA PLANIFICACION: En cuanto al conocimien to de su mercado, competencia del sector,
posibilidades de exportacidn y ciertas condicionetel negocio

13.1Por la calidad y precios de sus productos, ustaspique atiende a:

() Personas de clase baja

() Personas de clase media-baja

() Personas de clase media-alta

() Personas de clase alta

13.2Conoce usted o averigua sobre la competencia degacio, cada afio o periédicamente:
() Dentro de Atuntaqui

() A nivel nacional

() Anivel internacional

() Ninguno
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14.

13.3Sea usted comerciante, distribuidor y/o produgterp sobre todo este Ultimo, piensa usted:
() Que la tecnologia le ayudara a mantenaci@mentar el nivel de su negocio

() Que la mano de obra calificada le ayudaré@atener o incrementar el nivel de su negocio
() Que productos importados como los chingsdeteriorado su negocio dentro o fuera del pais
() Ninguno

() Otros, indique:

13.4Si usted no exporta, le gustaria o piensa que pesibilidades de exportar:
() Sl sies esta la respuesta pase a laesitgupregunta
( )NO

13.5Si tiene posibilidades de exportar, usted piensasg debe a:

() Que tiene precios competitivos

() Que tiene productos de calidad internadipaga competir

() Que los acuerdos comerciales del gobieamootros paises le favorecen
() Otros, especifique:

13.6Piensa usted que los negocios textiles en Atunteen problemas de:
() Organizacion en las empresas

() Enlos procesos de produccion

() Enlos procesos de comercializacion

() Enlos niveles de tecnologia para mandjaegocio y/o producir

() Ninguno
() Otros, indique:

13.7Tiene usted una marca propia para sus productos:

( )Sl

() NO, si es esta la respuesta, pase a l&estgupregunta

13.8Si no tiene marca propia, piensa usted que unaanpopia le ayudaria a:
() Incrementar sus ventas, utilidades y swaiegen general

() Exportar su producto

() Otros, indique:

13.9Si usted no exporta, piensa que la exportacifodieia ayudar a hacer crecer y mejorar su negocio:
( )sl
( )NO

ACERCA DE LA PLANIFICACION: Plan Operativo Anual

14.1Basado o no en su Planificacién, elabora usteaeBI®perativos Anuales (POA):
() SI, si esta es su respuesta, pase a laiesigs preguntas

( )NO

14.2Ha tenido ayuda del Gobierno, Municipio y/o Asctaes para la elaboracién de los Planes Estrat@gic
y/lo POA's

() SI, si esta es su respuesta, sefiale daaguen la siguiente pregunta

( )NO

14.3De quienes:

() Gobierno Nacional

() Gobierno Municipal de Antonio Ante-Atuntaqu
() Asociaciones

() Ninguno
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14.4Sus Planes Operativos Anuales (POA’s), se basan&Planificacién Estratégica:
() SI, si esta es su respuesta, pase a lasiesigs preguntas
( )NO

14.5Sus Planes Operativos Anuales (POA), incluye tetna®m:

() Presupuesto Anual

() Proyectos y/o tareas a realizarse con absiwada una de ellas
() Responsables por cada una de los proyggidareas

() Otros, indique:

15. ACERCA DE LA PLANIFICACION: Datos financieros de la empresa
Favor indicar valores de ciertos datos financienogportantes para el analisis
15.1nventario de Mercaderia, materias primas y/o pctubk en proceso al 1ro. Enero/2012;

15.2nventario de Mercaderia, materias primas y/o petubk en proceso al 31 Dic./2012;

15.3Activos Fijos (incluye construcciones, equipos, )etl 31 de Diciembre del 2012,
» Construcciones:
» Equipos:
» Otros, indique:
15.4Valores prestados a instituciones financieras PRI¥A, al 31 de Dic./2012:

15.5Intereses anuales pagados a instituciones finascRRIVADAS, al 31 de Dic./2012:

15.6Valores prestados a instituciones financieraE@IIADO, al 31 de Dic./2012:

15.7Intereses anuales pagados a instituciones finascitel ESTADO, al 31 de Dic./2012:

15.8Gastos anuales durante el 2012, los que el casotapen:

e Salarios:
e Internet:
e Teléfono:
e Correo:

* Municipio (tasas, contribuciones, etc.):
» Estados (impuestos y otros):

» Asociaciones:

e Capacitacion:

* Investigacién de Mercado:

* Materia Prima:

* Repuestos y Accesorios:

* Envases y Embalajes:

» Mercaderia para comercializar:
» Otros, indique:

Nombre y firma/Encuestador Nombre del PropietarioAdministrador de la Empresa Fecha
(de preferencia tomar la firma tambign
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Anexo 2: Listado de las pymes encuestadas

Confecciones TOYTEX
Confecciones BEBELAND
PROTEXTIL
CARMITEX
MEGAMODAS
MARCOTEX

C&M FASHIONTEX
TELCOT

. UNA IDEA

10.EZFIR

11. COMPANDAES S.A.
12.Confecciones WALLY
13.MS SPORT

14. GORTEX

15. CONFFEL
16.CHICHO’S
17.Confecciones MARIBEL
18.ELTEX

19. FASHEL Confecciones
20.CONFECCIONES D’LUI
21.LORENA GRIJALVA
22.MONNY Creaciones
23.INDUTEXMA Textiles
24.Confecciones LOREN'S
25.DIANA CAROLINA (Tejidos)
26.TAVY SPORT
27.Confecciones ANY
28.PUNTA BLANCA
29.ARULLO
30.WOMACTIVE

CoNooOrWNE

31. OBEJOOS

32. MEDIAS GARDENIA Y ALGO AS
33. CIzOT
34. Confecciones PATRICIA

35. Creaciones MARLON

36. Tejidos KARITEX
37. JIRETEX

38. Confecciones MARY
39. Corporacién Textil MISHELL
40. KAREN'S Creaciones

41. Creacion Textil SARAHI

42. JC CAPTOOS Confecciones
43. Confecciones Margarita

44. Tejidos KATTY

45, PLAYATEX

46. ELAN

47. SANTE
48. ESTRELLITA

49. XIOMAC FASHION

50. CONGA

51. Davila Martinez Cia. Ltda. (ANEX)
52. FAMA

53. SOMMY

54, WALLY Confecciones

55. SANTE KIDS

56. D’KARLO

57. KARMAN
58. PA'NAM
59. TANGA CLICK
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Anexo 5: Principales aportaciones de un estudio r@tionado

A continuacion se describen algunas de las aportaside Lopez, que estan relacionadas con la
presente investigacion, y que dan soporte a mitégm de que lapymesque realizan

Planificacién Estratégica se ven afectadas posilirde en su desempefio.

Robinson y Pearce (1983)

» El énfasis que ponen los planeadores formalesoeniades en el proceso de toma de
decisiones estratégica es el mismo, de aqui qugartelos mismos resultados de
desempefio

Robinson, Pearce, Vozikis y Mescon (1984)

e El impacto de la planeacion en el desempefio depdagiefias empresas resultd
positivo en las tres etapas de desarrollo de laesap

e Laintensidad de la PE tiene una fuerte influeecial desempefio y esta influencia es
distinta en cada una de las etapas de desarrollo

e Cualquier actividad minima de planeacion producdesempefio favorable

Orpen (1985)

* Los resultados mostraron que no existe una relasime la planeacion de largo plazo
y el desempefio financiero de las empresas

¢ No existen diferencias en el tiempo que dedicam @ldneacion de largo plazo entre
empresas de bajo y alto desempefio

e Las empresas de alto desempefio utilizan un prateptaneacion mas formal que las
de bajo rendimiento

* La actitud hacia la planeacion tiene un efectol @egempefio de las empresas

Sexton y Van Auken (1985)

e La planeacion estratégica ayuda a que las empredargvivan en un ambiente
competitivo

e Las empresas no tienden a adoptar una posturéégsteacon el transcurso del tiempo

Bracker y Pearson (1986)

» Existen diferencias significativas en el desemdefanciero de la empresa en funcién
de la sofisticacidn de la planeacion

e Las empresas que han utilizado planeacién estcatégor mas de cinco afios
presentan un mejor desempefio

Bracken, Keats y Pearson (1988)

* Las empresas que emplean una planeacion sofistsmadenas efectivas que aquellas
que emplean cualquier otro tipo de planeacién @, intuitiva y no sofisticada)

e No hay evidencia de que el tipo de emprendedornetactor determinante en el
desempefio financiero

e Las grandes empresas superan a las pequefias, tomantienta las variables de
utilidad neta y compensaciones del ceo

e No existe una relacién directa entre el historial glaneacion y el desempefio
financiero, a menos que se tome en cuenta loisafilst de la planeacion
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Shrader, Mulford y Blackburn (1989)

e Laincidencia de lplanificacion estratégicao es diferente entre sectores

* La planeacion operativa es mas comun que la egitatén lapymes

e La planificaciébn estratégicaesta relacionada positivamente con el desempefio
organizacional medido en el incremento en ven&s § nimero de empleados

e La planeacion estratégica y la operativa estancimladas con una mayor
incertidumbre del entorno (clientes, proveedores)getidores, entre otros)

Lyles, Baird, Orris y Kuratko (1993)

» El proceso delanificacion estratégicasta asociado con un mejor desempefio medido
por el crecimiento en ventas

e Las empresas coplanificacion estratégicaienen mas empleados, mayores ventas
promedio y mayores tasas de crecimiento en ventas

» El énfasis puesto en cada elemento del procesona de decisiones es mayor para
los planeadores formales que para los informales

e Los planeadores formales emplean mayor variedastiategias que los no formales

Rue e Ibrahim (1998)

» Una mayor sofisticacion de la planeacion esta adacton un mayor crecimiento en
las ventas

e Las empresas que no planeaban tuvieron un mentmoeato en las ventas que las
empresas con planeacion sofisticada.

Perry (2001)

» Laplanificacion estratégicas una actividad poco comun enpgses

e La existencia delanificacion estratégicaeduce la probabilidad de fracasar

e Las empresas con upéanificacion estratégicénformal experimentan un crecimiento
menor que aquéllas con una planeacion mas soflatica

French, Kelly y Harrison (2004)

e Las empresas que llevan a cabo yptenificacion estratégicanformal tienen un
mayor crecimiento en sus utilidades que aquellas go utilizan planificacion
estratégica

e Los planeadores informales tienen un mejor desempe® las empresas que no
planean

Wijewardena, De Zoysa, Fonseca y Perera (2004)

e Existe una relacion significativa entre la sofiation de lglanificacion estratégicy
el incremento en ventas

e La planificacion estratégicacontribuye al desempefio de lpgmes a pesar del
desarrollo econdémico del pais en el que se lleaba el estudio

e Las empresas que llevan a cabo un control sofikiicel proceso de planeaciéon
logran un mejor desempefio, medido por medio deimeh en ventas (Lépez, 2005:
162 - 164).
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Anexo 6: Escuelas de planificacion estratégica

La escuela de disefidefine a la estrategia como un proceso de conaepeio
formulacion que lleva a cabo el directivo princigabartir de la evaluacién de las
condiciones internas y externas de la organiza&iéta escuela propone un modelo de
creacion de estrategia que procura lograr la coacwoia entre las capacidades
internas y las posibilidades externas de la orgaidn, conocido como modelo
VFOA, cuyas siglas indican sus componentes; Vidude Flaquezas de la
organizacién, y Amenazas y Oportunidades del eatoh intento de articulacién
entre las capacidades internas y las posibilidexesnas de la organizacion es una de
las principales contribuciones de esta escuela.

Por otra parte, concibe al proceso de formulac@nadestrategia como un proceso
lineal que se reduce a los siguientes pasos: lluawidn de las fortalezas vy
debilidades de la organizacion, 2) definicion deektrategia y, finalmente, 3)
especificacion de la estructura adecuada pararléewacabo. En este sentido, sélo
reconoce la existencia de estrategias formuladasame un pensamiento consciente,
no asi de las estrategias emergentes.

Para laescuela de planificacigria estrategia proviene de un proceso controlado y
consciente de planificacion formal en el cual sgnfiplazos, programas y
presupuestos, que responden de manera Optima @bjesvos de la empresa. La
planificacidn estratégica parte del supuesto destabilidad en la organizacion, de tal
manera que se realiza en torno a categorias qeristan en la misma organizacion,
lo que puede resultar incompatible con cambioseahgeibles, o con la incertidumbre,
latente en toda organizacion. Esta escuela nodefode lado el caracter dinamico de
la organizacion, sino que deja fuera el procesonmide generacion de la estrategia.

La escuela de posicionamientsurgida de la economia, introdujo la parte sesian
de la estrategia al centrarse en el contenido daidma. Esta escuela generd una
cantidad limitada de estrategias genéricas queomelsm a ciertas condiciones
existentes, fundamentalmente, a la estructura detado donde opera la empresa. La
escuela de posicionamiento cred instrumentos muajta partir de los cuales el
analista podia identificar las relaciones concrgtadegir la estrategia Optima. De
acuerdo con Porter (1985), para que las empresiapuganar ventaja competitiva,
deben optar por alguna de las siguientes estrategi@erazgo de costos
Diferenciacion o Concentracion

Es de advertirse que, dentro de esta escuelatritegga no se disefia, sino que es
seleccionada con base en un célculo analiticajéoetimina la nocién de la estrategia
como un proceso abierto y creativo. Ademas de pam definir la estrategia, se
enfoca en las condiciones externas y descuidajzecades internas de la empresa.

La escuela empresarighmbién surge en la economia. Esta escuela esdecada
como una escuela de descripcién en tanto buscademtel proceso de creacion de
estrategia a medida que ésta se despliega. Al qugala escuela de disefio, la escuela
empresarial arraigd la creacion de estrategia®emriocesos mentales del principal
directivo. Sin embargo, mientras que la escueladidenio evitd los elementos
subjetivos del liderazgo, la escuela empresarididtho lo contrario al enfatizar en la
intuicién, el criterio, talento, capacidad y perciép del lider. El eje central de esta
escuela lo constituye el conceptovilgion La vision consiste en una idea orientadora
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creada en la mente del lider, lo que es muy distiria idea de un plan completamente
articulado y de cardcter constrictivo.

El problema de esta escuela radica en que asumesdrategia Unicamente desde una
perspectiva personal. Con ello, deja fuera el &rdwcial o cultural que acompafa a
la estrategia, tanto en la planeacion como en fieimentacion de la misma.

La escuela cognoscitivimtrodujo una perspectiva novedosa al considerfortaa en
gue losmanagersyeneran sus mapas cognitivos como el factor clave gomprender
la creacion de la estrategia. De esta manerasiest@gias surgen como perspectivas -
bajo la forma de conceptos, esquemas y mapas-cquaéorman la manera en que las
personas se manejan con los estimulos del medio.

Al interno de esta escuela se han generado dopeotii@s para comprender la

estrategia, una conocida como objetiva y otra ceutmjetiva. La perspectiva objetiva

procura comprender el conocimiento como ciertaecties re-creacion del mundo; la

subjetiva considera que el conocimiento crea el doures decir, que lo que se

encuentra dentro de la mente humana no es unawmgién del mundo externo, sino

gue la mente impone cierta interpretacion sobrenetlio a partir de la cual se

construye el mundo. El potencial de esta escuslametodologia, en la época en que
se publico el libro, aun estaba por explorarse.

Para laescuela de aprendizgj&a estrategia es concebida como un proceso euaél
pueden converger patrones de conducta a partiogledales se da solucién a las
situaciones que se presenten. El papel del lideesidanto el preconcebir una
estrategia sino, mas bien, administrar el proces@amtendizaje estratégico, el cual
tiene lugar durante la confrontacion de pensamigntccion, lo que estimula el
pensamiento retrospectivo del lider sobre sus asopbnductas. En este caso, la
estrategia es el resultado de un comportamientsater real. Esta escuela tiene su
despunte a partir de la idea del incrementalisrgzédde Quinn, el cual consiste en el
aprender haciendo; es decir, en probar las cosaday consecuencias, explicarlas y
seguir adelante. Este mecanismo resulta necesgbidala la naturaleza compleja e
imprevisible del entorno de las organizaciones rdedel cual se encuentran las
acciones del gobierno y grupos externos.

La escuela de aprendizaje rompe con la concep@&da dstrategia como un proceso
lineal, en el cual el pensamiento debe finalizaesigue empiece la accidén. En otras
palabras, no sigue el proceso de primero se forgnldago se aplica.

La escuela de podereconoce expresamente la existencia de éste ddetrta
organizacién, aun cuando en la practica el podeca haya estado ausente de la
misma, ni tampoco del proceso de creacion de tategta. Para esta escuela, el poder
no se cifie a las relaciones que se generan ahindler la organizacion. Las relaciones
de poder pueden darse a nivel micro y a nivel macro

En el nivel micro, las relaciones de poder tiengyat al interior de la organizacion, y
se originan por la coexistencia de individuos ypgsicon intereses y percepciones
distintas, lo que hace que el conflicto se encedatente, propiciando diversos juegos
politicos. El reconocimiento del poder implica ueja@mniento de la idea tradicional de
que el director define la estrategia y todos laptain Asi, la existencia de intereses
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distintos supone a la estrategia como un procel#icpoA nivel macro, las relaciones
de poder reflejan la interdependencia de una azgeidin con su entorno.

Parala escuela culturalla creacidén de estrategia es un proceso de dciérasocial,
basado en las convicciones e interpretaciones atichgsa por miembros de una
organizaciéon. La cultura es entendida como una mSide que da cohesion y
estabilidad al interior de la organizacién y en eeatido presupone una relacion
congruente entre cultura y estrategias. Emperogctitiaa que se puede hacer es a la
nocion de cultura que esta escuela presupone, daseuasume como fuente de
cohesion y consenso, dejando sin explorar elemeletasntradiccion y disenso.

Para laescuela ambientala estrategia es ante todo un proceso reaction.gllo se
contrapone a las escuelas que ven el ambienteomentan sélo como un factor, al
considerarlo el actor principal. De esta manerardmnizacion completa se vuelve un
ente pasivo que sdlo reacciona ante los movimiet¢bsentorno, el cual es tratado
como un conjunto de fuerzas vagas “alla afuera”.

Las principales limitaciones de esta escuela senlagidimensiones del entorno son
vagas y agregadas, lo que la hace la menos Géllpdormacion de la estrategia. De
la misma manera, niega opciones de estrategiabléscpara las organizaciones al
convertirlas sélo en entes reactivos.

La escuela de la configuraciébusca la reconciliacion de las anteriores escuelas.
Describe a los estados de la organizacion y detegtm que la rodea como
configuracionesy al proceso de creacion de estrategia ctnaosformacion Para
esta escuela, “la mayor parte del tiempo, una dzgeidn puede ser descrita en
términos de alguna clase de configuracién estalflada tanto, estos periodos de
estabilidad se ven interrumpidos por algun proasdransformacion... la clave del
managementestratégico esta en mantener la estabilidad o aosnein cambio
estratégico adaptable la mayor parte del tiempom periddicamente reconocer la
necesidad de transformacion y ser capaz de admainisse proceso perturbador sin
destruir a la organizacion... el proceso de cread®mstrategia puede ser de disefio
conceptual o de planificacion formal, de andlisistesnatico o de liderazgo
imaginativo, de aprendizaje cooperativo o de malittompetitiva, centrado en el
conocimiento individual y en la socializacion cdieg, o una simple respuesta a las
fuerzas del entorno; pero en todos los casos deligaiado en su propio momento y
contexto.”

La escuela de la configuracion, de acuerdo comlbsres, tampoco es completa, ya
que si se describe la realidad usando configurasicse estara torciendo a la realidad
para explicarla. Esto es, no hay un numero limitddoconfiguraciones validas y
estables. Es evidente que la preocupacion de estzela estd en el papel del
managementestratégico durante el proceso de transformacios m#e en la
conceptualizacion de la estrategia. Sin embargo,de@ de ser importante el
reconocimiento que hace del poder, la culturantaraccion social y del entorno,
como elementos que se conjugan en la definicibn lde estrategia
(Mintzberg/Ahlstrand/Lampel, 1999 citado en Herréing Galindo, 2003: 96-98).
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Anexo 7: Dos modelos adicionales de regresion LOGEvaluados

Primer modelo evaluado (con 7 variables independi¢®s)

VARIABLE DEPENDIENTE

SITUACION_DEL_NEGOCIO 0 = NO HA MEJORADO

1=SI HA MEJORADO

VARIABLES INDEPENDIENTES

HA_APLICADO_PLANIFICACION 0 = SI HA PLANIFICADO

1 = NO HA PLANIFICADO
ANIOS_MERCADO CUANTITATIVA (discreta)
NUM_EMPLEADOS (TAMANO) CUANTITATIVA (discreta)
INSTRUCCION_ACADEMICA 0 = NIVEL UNIVERSITARIO

1 = HASTA NIVEL SECUNDARIO
QUIEN_DIRIGE_NEGOCIO 0 = DUENO o FAMILIAR

1 = EMPLEADOS
ECONOMIA_DEL_ECUADOR 0= ESTABLE

1 = INESTABLE

2 = NO CONTESTAN
SECTOR_TEXTIL 0= ESTABLE

1 = INESTABLE

2 =NO CONTESTAN

TIENE_MARCA 0 = SI TIENE MARCA

1=NO TIENE MARCA

Evaluacion del modelo, en el proceso de iteraciones

Prob > chi2: Esta probabilidad es de 17,97%, y en terminodcesyr si no es menor al
0,05%, el modelo en su conjunto no es adecuaddgmmopositos de investigacion
Coeficientes Por su signo, hay cuatro variables independientes teggnen una relacion
positiva y directamente proporcional con la vagatdépendiente, y tres que tienen relaciéon
inversa con la mencionada variable dependienteemibargo ninguna de las variables es
significativa, es decir, que no se puede determingr la probabilidad de mejora de la

situacion del negocio esté influenciada por lagabdes independientes del modelo

Evaluacion del modelo a partir de los datos obtesidon el comando “estat class”

El modelo prevee el 77,66% de las observacionesectamente, lo que indica que el
modelo tiene un buen nivel de ajuste a las varsatdéd mismo, es decir, que globalmente se
podria indicar que es bueno, pero entra en cootigdi con la irrelevancia de las variables

por lo que el modelo no es valido
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. logit situacion_del_negocio ha_aplicado_planif num_trabaj instruccion_academica quien_dirige_negocio economia_del_ecuador sector_
> textil tiene_marca

Iteration 0: log Tikelihood = -31.112863
Iteration 1: log 1ikelihood = -26.643644
Iteration 2: log 1ikelihood = -26.043307
Iteration 3: log 1ikelihood = -26.03291
Iteration 4: log Tikelihood = -26.032893
Iteration 5 log Tikelihood = -26.032893
Logistic regression Number of obs = 59
LR chi2(7) = 10.16
prob > chi2 = 0.1797
Log 1ikelihood = -26.032893 Pseudo R2 = 0.1633
situacion_~o Coef. std. Err. z P>|z| [95% conf. Interval]
ha_apTlicad~f .0965104  .7911117 0.12 0.903 -1.45404 1.647061
num_trabaj .0110046  .0197818 0.56 0.578 -.0277671 .0497763
instruccio~a .1583061  .7490402 0.21 0.833 -1.309786 1.626398
quien_diri~o .0518971 1.24585 0.04 0.967 -2.389923 2.493717
economia_d~r -1.62546  .7359724 -2.21  0.027 -3.067939  -.1829801
sector_tex~1 -.9278461  .5166936 -1.80 0.073 -1.940547 .0848548
tiene_marca -1.164355  1.173472 -0.99 0.321 -3.464319 1.135609
_cons 5.491272 2.78115 1.97 0.048 .0403181 10.94223
. estat class
Logistic model for situacion_del_negocio
True
Classified D ~D Total
+ 44 10 54
- 2 3 5
Total 46 13 59
Classified + if predicted Pr(D) >= .5
True D defined as situacion_del_negocio != 0
Sensitivity pr( +| D) 95.65%
Specificity Pr( -|~D) 23.08%
Positive predictive value Pr( D| +) 81.48%
Negative predictive value Pr(~D| -) 60.00%
False + rate for true ~D Pr( +|~D) 76.92%
False - rate for true D pr( -| D) 4.35%
False + rate for classified + Pr(~D| +) 18.52%
False - rate for classified - pr( D| -) 40.00%
Correctly classified 79.66%
. mfx
Marginal effects after logit
y = Pr(situacion_del_negocio) (predict)
= .84318071
variable dy/dx std. Err. z P>lz| [ 95% C.I. ] X
ha_apl1~f .0127613 .10493 0.12  0.903 -.1929 .218422  1.33898
num_tr~j .0014551 .00257 0.57 0.571 -.003579 .006489 24
instru~a* .0205341 .0954 0.22 0.830 -.166445 .207513 .322034
quien_~o* .0067571 .15984 0.04 0.966 -.30652 .320034 .067797
econon~r -.2149296 .08457  -2.54 0.011 -.380689 -.04917 1.20339
sector~1 -.1226863 .06351  -1.93  0.053 -.247159 .001786 1.11864
tiene_~a -.1539592 .15299  -1.01 0.314 -.453813 .145895 1.08475

(*) dy/dx is for discrete change of dummy variable from 0 to 1
. Troc
Logistic model for situacion_del_negocio

59
0.7458

number of observations
area under ROC curve

Evaluacion del modelo, segun el grafico ROC queenidsensibilidad y especificidad de los

datos de la muestra

* Todos los datos estan encima de la diagonal, losqgén la teoria, representa una buena
clasificacion de los datos utilizados en la pruesagecir, los datos de la muestra. Segun el
indicearea bajo la curvaexiste el 74,58% de probabilidad de que la pruebbizada con el

modelo sea correcta para el diagnéstico realizado
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Area under ROC curve = 0.7458

Fuente: Programa Estatdistico STATA, version 11

Evaluacion del efecto marginal (luego de ejecutaroenmando “mfx”)
Si el modelo fuera valido, se podria hacer unapnétacion como la referida:

* Hay un 84,31% de probabilidad en promedio, de ga@ymesnejoren el negoci@referente
a todas las variables independientes en su conjurie un promedio respecto a todos los
datos de la muestra

» Silas empresas realizaren planificacion, la proioaol de las pymes deejorar el negocio
aumenta en el 1,27%

e Si aumenta en 1 el numero de afios de permanenaaragrcado, la probabilidad de las
pymes damejorar el negoci@aumenta en el 0,14%

e Si el nivel de instruction académica de los adnhaiores de las pymes pasara a nivel
universitario, la probabilidad de las pymeswgorar en el negociaumenta en el 2,05%

» Sila direccion del negocio cambiara a manos dellefios, la probabilidad de las pymes de
mejorar en el negociaumenta en el 0,67%

» Las demas variablesconomia_del_ecuadopsector_textily tiene_marcaestan excluidas de
la evaluacidon, por cuanto presentan una relaciogathv@ en relacion a la variable

dependiente
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Segundo modelo evaluado (con 5 variables independies)

VARIABLE DEPENDIENTE

ANIOS_MERCADO 0 = HASTA CINCO ANOS

1= MAYOR A CINCO ANOS

VARIABLES INDEPENDIENTES

HA_APLICADO_PLANIFICACION 0 = SI HA PLANIFICADO

1 = NO HA PLANIFICADO
NUM_EMPLEADOS (TAMANO) CUANTITATIVA (discreta)
ECONOMIA_DEL_ECUADOR 0= ESTABLE

1 = INESTABLE

2 = NO CONTESTAN
SECTOR_TEXTIL 0=ESTABLE

1 = INESTABLE

2 =NO CONTESTAN

TIENE_MARCA 0 = SI TIENE MARCA

1=NO TIENE MARCA

Evaluacion del modelo, en el proceso de iteraciones

Prob > chi2 Esta probabilidad es de 23,41%, y en terminosces) si no es menor al
0,05%, el modelo en su conjunto no es adecuaddgmpopositos de investigacion
CoeficientesPor su signo, hay tres variables independientesiguen una relacion positiva
y directamente proporcional con la variable depemigi, y dos que tienen relacion inversa
con la mencionada variable dependiente; sin embanigguna de las variables es
significativa, es decir, que no se puede determiupze la probabilidad de afios de
permanencia en el mercado del negocio, esté irflada por las variables independientes

del modelo

Evaluacion del modelo a partir de los datos obtesidon el comando “estat class”

El modelo prevee el 91,53% de las observacioneseactamente, lo que indica que el
modelo tiene un buen nivel de ajuste a las varsatdé mismo, es decir, que globalmente se
podria indicar que es bueno, pero entra en cootrigdi con la irrelevancia de las variables

por lo que el modelo no es valido
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. logit anios_mercado ha_aplicado_plani num_trabaj economia_del_ecuador sector_textil tiene_marca

Iteration O: Tog likelihood = -19.398681
Iteration 1: Tog likelihood = -17.710198
Iteration 2: Tog likelihood = -16.135053
Iteration 3: Tog likelihood = -15.991005
Iteration 4: Tog likelihood = -15.986646
Iteration 5: Tog likelihood = -15.986638
Iteration 6: Tog likelihood = -15.986638
Logistic regression Number of obs = 59
LR chi2(5) = 6.82
prob > chi2 = 0.2341
Log Tikelihood = -15.986638 Pseudo R2 = 0.1759
anios_merc~o Coef. std. Err. z P>|z]| [95% conf. Interval]
ha_aplicad~f .5341829  1.231836 0.43 0.665 -1.880171 2.948537
num_trabaj .0412226 .0489596 0.84 0.400 -.0547365 .1371816
economia_d~r -.6011081 .8310946 -0.72 0.470 -2.230023 1.027807
sector_tex~1 .1841698 .6068974 0.30 0.762 -1.005327 1.373667
tiene_marca -1.360608 1.176283 -1.16  0.247 -3.666081 .9448648
_cons 3.128326  3.001185 1.04 0.297 -2.753889 9.010541
. estat class
Logistic model for anios_mercado
True
Classified D ~D Total
+ 53 5 58
- 0 1 1
Total 53 6 59
Classified + if predicted pPr(p) >= .5
True D defined as anios_mercado != 0
Sensitivity pr( +| D) 100.00%
Specificity pr( -|~D) 16.67%
Positive predictive value Pr( D| +) 91.38%
Negative predictive value pr(~D| -) 100.00%
False + rate for true ~D Pr( +|~D) 83.33%
False - rate for true D pr( -| D) 0.00%
False + rate for classified + Pr(~D| +) 8.62%
False - rate for classified - pr( D| -) 0.00%
Correctly classified 91.53%
. mfx
Marginal effects after logit
y = Pr(anios_mercado) (predict)
= .9447822
variable dy/dx std. Err. z P>lz| [ 95% C.I. ] X
ha_ap1~f .0278677 .06703 0.42 0.678 -.103513 .159249 1.33898
num_tr~j .0021505 .00185 1.17 0.244 -.001466 .005767 24
econom~r -.0313591 .04402 -0.71 0.476 -.117638  .05492  1.20339
sector~1 .0096079 .03193 0.30 0.764 -.05298 .072196 1.11864
tiene_~a -.0709813 .07638 -0.93 0.353 -.220682 .07872  1.08475
. Troc

Logistic model for anios_mercado

59
0.7987

number of observations
area under ROC curve

Evaluacién del modelo, segun el grafico ROC queenidsensibilidad y especificidad de los

datos de la muestra

 Todos los datos estan encima de la diagonal, losqgén la teoria, representa una buena
clasificacion de los datos utilizados en la pruasagecir, los datos de la muestra. Segun el
indicearea bajo la curvaexiste el 79,87% de probabilidad de que la pruebabzada con el

modelo sea correcta para el diagndstico realizado
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Area under ROC curve = 0.7987

Fuente: Programa Estatdistico STATA, versién 11

Evaluacion del efecto marginal (luego de ejecutaxcenmando “mfx”)
Si el modelo fuera valido, se podria hacer unapnégacion como la referida:

e Hay un 94,47% de probabilidad en promedio, de gagpymegpermanezcan mas de cinco
afos en el mercad(referente a todas las variables independientesuazonjunto). Es un
promedio respecto a todos los datos de la muestra

» Silas empresas realizaren planificacion, la proioaol de las pymes deermanecer mas de
cinco afos en el mercadgmmenta en el 2,78%

e Si aumenta en uno el nimero de trabajadores (tanafe empresa), la probabilidad de las
pymes dgermanecer mas de cinco afios en el mer@adoenta en el 0,21%

» Si el sector textil de Atuntaqui permaneciera dstala probabilidad de las pymes de
permanecer mas de cinco afos en el mer@doenta en el 0,96%

* Las demas variableconomia_del_ecuadgrtiene_marcaestan excluidas de la evaluacion,

por cuanto presentan una relacion negativa enidelaca variable dependiente
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