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RESUMEN

El desarrollo de estrategias competitivas dentro de una microempresa es fundamental para consolidarse en el mercado,
de tal forma que logran establecer nuevos métodos y estrategias eficaces para obtener una ventaja sobre los competido-
res. La presente investigacion tuvo como objetivo analizar la importancia de las estrategias competitivas como factor clave
en el desarrollo Microempresarial de la Asociacion de comerciantes “Mario Falconi Yépez”. La investigacion realizada fue
de tipo descriptiva y de campo, para la recoleccién de datos se utilizaron los métodos inductivo, deductivo y bibliografico;
como técnicas de recoleccion de datos, la observacion directa, la entrevistas y la encuesta a 18 comerciantes miembros
de la Asociacion “Mario Falconi Yépez”. Los resultados obtenidos mostraron que la asociacion no implementa estrategias
competitivas de manera formal, pero si desarrolla actividades que les permiten generar pequefios niveles de diferencia-
cion, ademas que el principal inconveniente es la falta de competitividad y deficiencias en la administracion de sus nego-
cios, debido a que sus actividades comerciales la desarrollan de manera empirica. Por tal motivo, es indispensable forta-
lecer este ambito mediante capacitaciones que ayuden a encaminar el negocio hacia la obtencion de mejores resultados.

Palabras clave: Desarrollo Microempresarial; Estrategias Competitivas; Competitividad; Diferenciacion.
ABSTRACT

The development of competitive strategies within a microenterprise is essential to consolidate in the market, in such a
way that they manage to establish new methods and effective strategies to obtain an advantage over competitors. The
objective of this research was to analyze the importance of competitive strategies as a key factor in the Microenterprise
development of the Association of Merchants "Mario Falconi Yépez". The research carried out was descriptive and field
type, for data collection the inductive, deductive and bibliographic methods were used; as data collection techniques,
direct observation, interviews and the survey of 18 merchants who are members of the "Mario Falconi Yépez" Association.
The results obtained showed that the association does not implement competitive strategies in a formal way, but it does
develop activities that allow them to generate small levels of differentiation, in addition to the fact that the main drawback is
the lack of competitiveness and deficiencies in the administration of their businesses, due to the fact that their commercial
activities are carried out empirically. For this reason, it is essential to strengthen this area through training that helps direct
the business towards obtaining better results.

Keywords: Microenterprise Development; Competitive strategies; Competitiveness; Differentiation.
RESUMO

O desenvolvimento de estratégias competitivas dentro de uma microempresa é essencial para se consolidar no mercado,
de tal forma que consigam estabelecer novos métodos e estratégias eficazes para obter uma vantagem sobre os con-
correntes. O objectivo desta investigagéo foi analisar a importancia das estratégias competitivas como factor chave no
desenvolvimento da Microempresa da Associacao de Comerciantes "Mario Falconi Yépez". A investigagéo realizada foi
descritiva e de campo, para a recolha de dados foram utilizados os métodos indutivo, dedutivo e bibliografico; como téc-
nicas de recolha de dados, observacgao directa, entrevistas e o levantamento de 18 comerciantes membros da Associagéo
"Mario Falconi Yépez". Os resultados obtidos mostraram que a associagdo ndo implementa estratégias competitivas de
forma formal, mas desenvolve actividades que lhes permitem gerar pequenos niveis de diferenciacdo, para além de que
o principal inconveniente ¢é a falta de competitividade e deficiéncias na administracdo das suas empresas, devido ao facto
de as suas actividades comerciais serem realizadas empiricamente. Por este motivo, € essencial reforcar esta area através
de uma formacao que ajude a orientar a empresa para a obtencédo de melhores resultados.

Palavras-chave: Desenvolvimento das microempresas; Estratégias competitivas; Competitividade; Diferenciacao.
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Introduccion

Las estrategias competitivas que desarro-
llan las empresas son un factor fundamen-
tal para saber la forma en que éstas van
a competir en los mercados y de ellas de-
pendera si se tiene 0 no éxito en su gestion
empresarial. Es de suma importancia que
las empresas puedan identificar la estrate-
gia 0 conjunto de estrategias mas eficaces
para competir eficientemente. (Castro Mon-
ge, 2010). Por otro lado, Contreras (2013)
menciona que la estrategia de una empresa
puede ser mejor que la de otra sin importar
el tamafo, no necesariamente tiene que ser
la mas grande para poder salir adelante.
Para la ONU (2013) Los paises de la Union
Europea y de América Latina y el Caribe
las pymes representan aproximadamente
el 99% del total de empresas, generan una
gran parte del empleo (67%) y actian en
una amplia variedad de ambitos de la pro-
duccion y de los servicios.

Para Lovato (2018) En Ecuador las MIPY-
MES son las que contribuyen en un gran
porcentaje a la economia, pero su gestion
se condiciona por la insuficiencia de cono-
cimiento de su capital humano en el ambi-
to empresarial, la falta de capital o liquidez
para crecer, por carecer de maquinaria y/o
tecnologia suficiente para el desarrollo de
Sus procesos productivos, contables, ges-
tion y comercializacion, que recaen en una
desventaja competitiva con grandes em-
presas multinacionales, ademas de la falta
de asesoria y programas especificos para
su desarrollo integral.

De acuerdo al Observatorio Ciudadano de
Manabi (2020), citado por Mera, Menéndez
y Villavicencio (2022) Manabi representa el
5,8% del Valor Agregado Bruto nacional.
Sin embargo, durante los ultimos afios, por
factores exdgenos como el terremoto vy la
actual crisis sanitaria por el COVID-19, la
provincia ha visto comprometida su capa-
cidad econdémica. En este sentido, las mi-
croempresas y las PYMES, cubren un alto
porcentaje de la totalidad de establecimien-
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tos productivos que impulsan el empleo vy la
economia ante estos ante eventos coyuntu-
rales disruptivos.

Considerando que gran parte de las Pymes
en el cantén Jipijapa se originan a partir del
patrimonio familiar cuyo propdsito es ser
duefios de su propia empresa y poseer to-
tal libertad en sus decisiones. La principal
problematica dentro de la asociacion de co-
merciantes “Mario Falconi Yépez” radica en
la falta de competitividad evidenciado en el
bajo nivel de ingresos obtenidos en los ulti-
mos afnos a partir de la pandemia COVID-19,
donde se vieron obligados a adaptarse a un
nuevo estilo de comercializacion al cual no
estaban totalmente preparados y hasta la
actualidad aun existe una incertidumbre de
como realizar sus actividades. Tambiéen la
falta de una buena administracion, control
en las actividades internas, la nula aplica-
cion de estrategias competitivas, déficit en
sus procesos productivos, contables, ges-
tion y comercializacion. Cabe destacar que
la mayoria de estos comerciantes realizan
sus actividades comerciales de manera
empirica por lo que desconocen muchos
aspectos que les ayuden a potenciar su ac-
tividad y desarrollo microempresarial.

Guevara y Sanchez (2019) en su trabajo de
Investigacion titulado “Estrategias competi-
tivas para el posicionamiento de la Empresa
constructora DINCO S.A.C en la ciudad de
Chiclayo—2017”, cuyo objetivo es proponer
estrategias competitivas que mejoren el
posicionamiento de la empresa. Desarro-
llada a partir del método inductivo de tipo
descriptiva-propositiva, con técnicas como
la entrevista y encuestas realizada a los 7
trabajadores y a 10 clientes de la empresa.
Los resultados muestran que la empresa
cuenta con el presupuesto suficiente para
cubrir otros mercados, ademas que existe
una relacion positiva entre las estrategias
competitivas y el posicionamiento de la
empresa. Llegando a la conclusion que es
indispensable disefiar estrategias adecua-
das para mejorar el posicionamiento de la
empresa.
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Segun Alcocer, Ulibarri y Canto (2019) en
su articulo cientifico titulado “Estrategias
competitivas en los micronegocios de ela-
boracion de alimentos en una localidad
marginada: Komchén, en Mérida Yucatan.
Donde el objetivo es proponer estrategias
que podrian implantar para tener una mejor
adaptacion. Desarrollada a partir de un en-
foque cuantitativo con alcance descriptivo,
trabajando con los micronegocios que ac-
cedieron a proveer la informacion. Se obtu-
vO como resultado que los micronegocios
poseen caracteristicas diferenciadoras y la
fidelidad del cliente, pero existe una mala
gestion de costos que en algunos casos.
Llegando a la conclusion que los microne-
gocios poseen fortalezas que deben poten-
cializarse y debilidades que deben eliminar,
como es obtener un adecuado conocimien-
to del producto que venden y las necesida-
des del cliente, implementar capacitacio-
nes, estrategias de promocion y publicidad.

Para Zufiiga (2018) En su trabajo de inves-
tigacion titulado “lLas estrategias competiti-
vas y el desarrollo empresarial en las Pymes
comerciales de productos de consumo ma-
sivo en el cantén Milagro, Ecuador”, cuyo
objetivo es determinar el grado de influencia
de las estrategias competitivas en el desa-
rrollo empresarial de las Pymes comerciales
del canton. Realizada a partir de un estudio
cuali-cuantitativo, trabajando con un total
de 35 Pymes. Se obtuvo como resultados
qgue la estrategia de enfoque o liderazgo de
enfoque influyen en el desarrollo empresa-
rial, mientras que la estrategia de lideraz-
go en costes y diferenciacion no influye ni
contribuyen en el desarrollo empresarial. Y
como conclusion que las Pymes estan en
capacidad de atender a un mercado amplio
y al mismo tiempo indican que seria bueno
quedarse en un segmento.

Segun Rios (2019) en su trabajo de investi-
gacion titulado “Las estrategias de compe-
titividad y Posicionamiento de los negocios
situados en la Bahia del canton Babahoyo,
provincia de los rios, Ecuador”. Donde el
objetivo es estudiar las Estrategias de Com-
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petitividad y su influencia en el Posiciona-
miento de los negocios. Desarrollada a par-
tir de una metodologia cuanti-cualitativa y
la aplicacion de técnicas como encuesta y
entrevista realizada a 73 negocios. Sus re-
sultados muestran que los negocios requie-
ren aplicar una estrategia competitiva que
sea disefiada en base a la especializacion.
Llegando a la conclusion que las acciones
encaminadas a generar competitividad in-
fluyen en los productos/servicios que se
ofertan, también que la estrategia del Lider
permite que los negocios sobresalgan den-
tro de mercados competitivos.

De acuerdo a Tumbaco (2018) en su tra-
bajo de investigacion titulado “Estrategias
de competitividad para el fortalecimiento
de las microempresas del Cantén Jipijapa”
Cuyo objetivo es analizar las estrategias de
competitividad para el fortalecimiento de
las microempresas del canton. Desarrollada
mediante el método descriptivo, deductivo,
inductivo y estéatico con ayuda de técnicas
como la observacion y encuesta, tomando
como muestra a 326 microempresas. Donde
los resultados mostraron que las estrategias
competitivas permiten mejorar el nivel de
ventas de los microempresarios y acaparar
el mercado local. Llegando a la conclusion
que, mediante las estrategias competitivas,
se fortalece el enfoque de atraer clientes,
que es la base del éxito y el posicionamien-
to dentro del mercado, ademas se logra di-
versificar los productos y/o servicios para el
crecimiento y rentabilidad de los negocios.

Estrategias competitivas de Michael Por-
ter

Segun Serna (2002). Las empresas deben
desarrollar una estrategia competitiva que
les permita subsistir en un entorno cam-
biante. El obtener una ventaja competitiva
no requiere un nuevo enfoque radical en la
forma de hacer negocios; se requiere cons-
truir sobre los principios ya probados de es-
trategias efectivas. Para ello, se debe con-
seqguir gue la empresa sea Unicay diferente,
aprovechando todo sus recursos materiales
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e inmateriales, humanos y mecanicos, para
conseguir satisfacer las necesidades de
sus clientes de una manera completamente
diferente y original. (Garrido Pavia, 2013).

e FEstrategia de liderazgo en costes: Para
Garrido (2013) la estrategia de lideraz-
go en costes trata de reducir a través de
unos costes inferiores a los de la com-
petencia, sin por ello dejar de lado los
parametros optimos de calidad y servi-
cio, entre otros. De esta forma, hay que
considerar lo que menciona Buendia
(2014) Para poder ser lideres en costes
es necesario un control rigido con infor-
mes de control frecuentes y detallados,
y una organizacion muy estructurada,
con un sistema de incentivos orientados
a alcanzar objetivos cuantificables.

e Estrategia de diferenciacion: Una estra-
tegia de diferenciacion exitosa permite a
una empresa cobrar un precio mas alto
por su producto, asi como obtener la
lealtad del cliente porque los consumido-
res podrian sentir mucho apego por las
caracteristicas de diferenciacion. (Fred
R, 2003). Diferenciarse significaba sa-
crificar participacion de mercado e invo-
lucrarse en actividades costosas como
investigacion, disefo del producto, ma-
teriales de alta calidad o incrementar el
servicio al cliente. (Porter, 1980).

e Estrategia de enfoque o alta segmenta-
cion: para Porter (1982) La estrategia de
enfoque o alta segmentacion, consiste
en definir la actividad del establecimiento
minorista dirigida especificamente hacia
un grupo de compradores en particular.
Por otro lado, segun Buendia (2014) Las
empresas que siguen esta estrategia no
suelen ignorar los costes, aunque éstos
no son su principal objetivo.

Estrategias competitivas de Danny Miller

Para William (1988) La estrategia a nivel
de negocio esta basada en la importancia
relativa otorgada a cada dimension de la
estrategia. A su vez cada dimension esta
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determinada por un conjunto de atributos
competitivos especificos.

Dimensiones para potencializar los atribu-
tos competitivos de la empresa.

e Diferenciacion e innovacion: Es la dife-
renciacion basada en la introduccion
de nuevos productos o servicios que se
consideran de gran importancia y trans-
cendencia. El objetivo estriba en com-
prender y dirigir mas productos, tipos de
clientes, tecnologias y mercados. (Cas-
tro Monge, 2010)

e Amplitud: Esta dimension hace refe-
rencia principalmente a la variedad de
clientes, amplitud geografica o numero
de productos correctos para el perfec-
to funcionamiento del sector en los afios
venideros. (Arrieta Rodriguez, Guzman,
& Sanchez Gonzalez, 2018)

e Control en costos: Empresas que ten-
gan la posibilidad para controlar costes,
evitando gastos innecesarios en innova-
cion o marketing, y bajando los precios
para vender su producto basico. (Castro
Monge, 2010).

-Diferenciacion en Marketing: La empresa
busca la diferenciacién y se quiere conse-
guir la fidelidad o lealtad del cliente encon-
trando una necesidad concreta, lo cual no
significa que la empresa esté consiguiendo
una calidad méas alta. (Castro Monge, 2010).

Estrategias competitivas de Kotler

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

e Estrategia del Lider: segun Kotler y Ke-
ller (2012) Esta estrategia es sumamen-
te peligrosa, pero también es la mas
rentable y es una buena eleccion si la
empresa lider no esta atendiendo bien
al mercado. La estrategia de atacar al li-
der del mercado suele tener el beneficio
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afadido de distanciar a la empresa de
los demés retadores. (Kotler, 1992).

e Estrategias de las empresas retadoras:
para Castro (2010) Esta estrategia es uti-
lizada por las empresas que ocupan un
segundo o tercer lugar en participacion
en el mercado. La empresa retadora
debera contar con recursos superiores
y debera ofrecer al mercado mas de lo
que ofrece el oponente de forma que su
oferta sea indeclinable. (Kotler, 1992).

e Estrategias para empresas seguidoras:
En esta estrategia la mayoria de empre-
sas no tratan de arrebatar clientela a la
competencia, sino de presentar ofertas
similares, normalmente copiando las del
lider y dando lugar a gran estabilidad en
las cuotas de mercado. (Kotler, 1992).

e Estrategias para especialistas en nichos:
Las empresas cuya participacion es pe-
guena en relacion con el mercado total
pueden ser muy rentables si implemen-
tan una buena estrategia de especiali-
zacion en nichos. (Kotler & Keller, 2012).

Importancia de la aplicacion de estrate-
gias competitivas

Segun De Rios (2018) Las estrategias que
desarrollan las organizaciones son un pilar
fundamental para saber la forma en que és-
tas van a competir en los mercados y de
ellas dependera el éxito de la gestion em-
presarial. Es de gran importancia que las
organizaciones puedan identificar las estra-
tegias mas eficaces para competir eficien-
te-mente en los mercados.

En un mundo tan globalizado las organiza-
ciones deben estar a la vanguardia de las
nuevas tendencias, desafios o retos que les
exige el mercado que con el trae a consu-
midores mas demandantes de productos
innovadores, es por ello que las empresas
deben estar en constante innovacion vy te-
ner un paso delante de su competencia, es
decir, tener una ventaja competitiva integra
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la cual contribuya al desarrollo ¢ptimo de la
actividad econdémica de la organizacion y el
alcance de los objetivos a mediano y a lar-
go plazo. (De Rios, 2018)

Ventajas de una buena estrategia compe-
titiva

Segun Quintana (2020) existen ventajas que
puedes obtener si elaboras una estrategia
competitiva adecuada para tu negocio:

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

e Mayor rentabilidad. Si tienes una venta-
ja competitiva, venderas mas y mejor e
inevitablemente tu rentabilidad sera mas
alta.

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

e Mas espacio para innovacion. Disfrutar
de una posicion privilegiada en el mer-
cado te brinda la posibilidad de enfo-
carte en procesos de innovacion que
simplemente te ayudaran a mejorar aun
mas la posicion que tienes en el merca-
do.

e Sostenibilidad a largo plazo. Si tu estra-
tegia te permite conseguir una ventaja
competitiva sostenible, tu negocio esta-
ra en el camino indicado para prosperar
a lo largo del tiempo.

e Fortalecimiento de tu marca. Una estra-
tegia competitiva que permita diferen-
ciar tus productos te ayudara a fortale-
cer tu marca y a transmitir una serie de
valores entre los clientes que haran de
tu negocio un proyecto rentable.
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Enfoque de las Estrategias competitivas
dentro de una Empresa

Segun Villareal, Rene (2006) Es un proce-
SO que abarca las capacidades produc-
tivas y organizacionales de las empresas
con el fin de enfrentar un cambio exitoso en
el entorno, transformando de esta manera
las ventajas comparativas en competitivas,
entregando asi sustentabilidad a través del
tiempo como condicién indispensable para
alcanzar niveles de desarrollo elevados. Ci-
tado por (Bermejo Sosa, 2020)

Para Bermejo (2020) La competitividad
comprende los siguientes indicadores: cos-
tos, presencia en el mercado, innovacion,
flexibilidad, calidad, precios, cantidad,
adaptacion a cambios, analisis, romper pa-
radigmas, ser proactivo, organizar y poder
redisefar las organizaciones mediante de
estrategias. La competitividad de una em-
presa esta basada en el grado de eficiencia
que tiene en su desempeno en los merca-
dos de un determinado producto, como la
estabilidad con el cual comportan los pre-
cios de los mismos.

Desarrollo Microempresarial

Segun Pinargote (2020) La actividad em-
presarial es un proceso con fines comercia-
les o industriales para el beneficio de cual-
quier empresa. Por lo tanto, la definicion de
actividad empresarial supone el desarrollo
de cualquier compafia con el fin de conse-
guir aumentar sus ganancias y su potencial
en un mercado competitivo. Para Carvajal,
Granda, Villamar y Hermida (2017) Las Py-
mes se constituyen en un factor importan-
te para el crecimiento socioeconémico de
cada pais, dando origen a la incrementa-
cion de su desempeno y requerir de la im-
plementacion de estrategias que beneficien
el desarrollo, a fin de reducir costos de ope-
racion, mejorar la eficiencia de procesos, la
calidad de los productos, los niveles de in-
ventario e incrementar la productividad.

En Ecuador, este tipo de pequefias empre-
sas tienen un acelerado crecimiento y de-
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sarrollo; sin embargo, se enfrentan a com-
petencias con grandes empresarios que
mantienen el poder econdémico y que proce-
den de ciudades grandes, diferenciandose
su nivel de productividad, aspecto que crea
desventajas. (Paredes Barre, 2021).

Etapas del desarrollo microempresarial

Segun Carrillo (2019) existen 5 etapas que
deben parar las microempresas para con-
seqguir su desarrollo.

e Existencia (Microempresa): En esta eta-
pa, el dueno es la esencia del negocio.
Sin el duefio el negocio dejaria de existir.
Generalmente se puede observar estos
negocios cuando el dueno es el princi-
pal productor del servicio o producto.

e Supervivencia: en esta etapa del nego-
cio, el dueno necesita hacer sus prime-
ras contrataciones que incluyan quiza
vendedores, u operarios de produccion,
0 se asocie como en el caso de los doc-
tores con otros doctores para formar pe-
quenos consultorios.

e Exito: Los negocios que han obtenido
"éxito" son aquellos con un equipo de
trabajo formado, con lineas de ingreso
viables, y algun tipo de estructura que
les permite contratar asesoria especiali-
zada para dar los siguientes pasos.

e Crecimiento o Arranque: La empresa
cuenta con apalancamiento para el cre-
cimiento, sea financieramente, o por me-
dio de distribuidores o franquicias. Exis-
te un equipo gerencial de alto nivel con
organizacion y sinergia en la empresa
para la planificacion estratégica, presu-
puestos, y otras actividades propias de
esta etapa de crecimiento.

e Madurez: Una vez que se ha genera-
do una sinergia en el negocio y este ha
arrancado en su proceso de crecimiento
hacia un negocio grande y equilibrado,
la empresa entra en una etapa de ma-
durez.
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Crecimiento Microempresarial

Segun Aguilera y Virgen (2014) El creci-
miento empresarial puede abordarse des-
de aspectos especificos, teniendo en cuen-
ta la formulacion estratégica; el diagnostico
interno, en el que se incluyen la mision del
negocio, la evaluacion interna, y los facto-
res internos que influyen en el crecimiento
empresarial; el diagnéstico externo, en el
gue se incluyen los factores externos del
macro ambiente y el entorno sectorial; y por
ultimo, la eleccion e implantacion de estra-
tegias, en la que se incluyen las perspecti-
vas desde las cuales se puede abordar el
crecimiento empresarial.

Inconvenientes comunes de las Microem-
presas:

Segun Barbaran, Arteaga, Caballero, Ro-
driguez y Neciosup (2018) una de las difi-
cultades que enfrentan las PYMES de los
paises latinoamericanos es su baja capa-
cidad administrativa para vincularse con el
sector externo, la falta de informacion sobre
oportunidades de exportaciones competiti-
vas y sostenibles, con altos niveles de valor
agregado local. Para Sumba y Santistevan
(2018) La poca capacitacion del microem-
presario y del personal que junto a este la-
bora, obstaculiza el aumento de la produc-
tividad, situacion que implica un bajo nivel
de competitividad.

De acuerdo a Trujillo, Gamba y Arenas
(2016) La falta de innovacion por parte de
las pymes, pues muchas ofrecen bienes y
servicios no diferenciados. La dificultad que
tienen para acceder a tecnologia, asi como
la falta de competencia y habilidades de
muchos gerentes, que terminan en malas
practicas gerenciales, se han convertido en
un obstaculo para el desarrollo de las py-
mes.

Segun Rojas (2020) Una de las debilidades
que tienen las pequefias y medianas empre-
sas es que no cumplen con los requisitos
indispensables para acceder a los crédi-
tos. De igual forma menciona Baque (2020)
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Existe un minimo apoyo crediticio a las
ideas de emprendimiento para pequenos
negocios por parte del sector financiero del
estado, siendo esto uno de los inconvenien-
tes para este sector. Otro de los problemas
que se evidencio son las pocas técnicas y
herramientas administrativas utilizadas por
las pymes, se puede indicar que en pocas
ocasiones se considera a los registros con-
tables como un instrumento eficiente para
la toma de decisiones. (Rojas Toala, 2020).

De acuerdo Rojas (2020) Algunas ejercen
su actividad de manera informal y esto es lo
que debilita su desarrollo aun mas su creci-
miento, esto repercute directamente en un
problema para la economia de Jipijapa. Por
tanto, Trujillo, Gamba, y Arenas (2016) men-
ciona que si las empresas quieren garanti-
zar su éxito empresarial deben abandonar
sus actuales préacticas empresariales y ope-
racionales, implementando la cualificacion
de la mano de obra, tecnologia de la tec-
nologia de la informacion y de produccion
moderna, ofreciendo productos acordes a
las necesidades del entorno.

Las Pymes no solo debe bastar un creci-
miento econémico, en el que se obtenga la
maxima produccion y el maximo beneficio
0 excedente, segun determinada medida
e inspirada en los principios de "eficiencia’
y "rentabilidad”, sino también buscar otros
factores que se vean reflejados en su pro-
ductividad. (Delfin Pozos & Acosta Mar-
quez, 2016)

Beneficio del desarrollo Microempresa-
rial

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

Desarrollo Econémico

Segun Hinostroza (2020) Para hablar de de-
sarrollo econdmico debe existir una combi-
nacion entre la productividad y la acumula-
cion de capital de una empresa, es también
la capacidad de producir y obtener rique-
zas, al asociarla con empresas se habla
de desarrollo cuando al pasar el tiempo la
empresa es capaz de mantenerse solida y
prospera a la vez que brinda una mejor ca-
lidad de vida al grupo de personas que la-
boran en un determinado negocio. No debe
confundirse este término con el crecimien-
to econdmico de un lugar, por una parte,
el crecimiento se mide con el aumento del
Producto Interno Bruto de un pais, mientras
que el desarrollo ya implica el crecimiento
en el ingreso per capita de cada ciudadano.

El objetivo de esta investigacion fue anali-
zar la importancia de las estrategias com-
petitivas como factor clave en el desarrollo
Microempresarial de la Asociacion de co-
merciantes “Mario Falconi Yépez” para lo-
grar un posicionamiento optimo dentro del
Mercado, y tuvo como tareas cientificas
identificar las estrategias competitivas mas
implementadas por las microempresas para
el logro de sus objetivos, establecer dificul-
tades presentes dentro de la Asociacion de
comerciantes “Mario Falconi Yépez” que
impiden su desarrollo Microempresarial y
determinar cuéles son las estrategias com-
petitivas mas adecuadas para fortalecer el
desarrollo Microempresarial de la Asocia-
cion de comerciantes “Mario Falconi Yépez.

Materiales y métodos

El presente trabajo de investigacion cuyo
proposito es identificar y analizar la impor-
tancia de las estrategias competitivas como
factor clave en el desarrollo Microempresa-
rial de la Asociacion de comerciantes “Ma-
rio Falconi Yépez”, se desarroll6 a partir de
una investigacion de tipo descriptiva y de
campo, con la fundamentacion tedrica y
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practica del método inductivo y deductivo,
de tal forma que se trabaja con premisas
particulares para indagar en una conclusion
general, y principios generales para obte-
ner una conclusion especifica. Consideran-
do lo que menciona Déavila (2006) El razo-
namiento deductivo e inductivo es de gran
utilidad para la investigacion. La deduccion
permite establecer un vinculo de uniéon en-
tre teoria y observacion y permite deducir a
partir de la teoria los fendbmenos objeto de
observacion. La induccion conlleva a acu-
mular conocimientos e informaciones ais-
ladas. (pag. 181). Es de suma importancia
conocer las premisas que permitan llegar a
una conclusion.

Para complementar la recoleccion de infor-
macion se trabajo inicialmente a partir de
una observacion directa, y en lo posterior
la implementaciéon de una entrevista reali-
zada al presidente de la asociacion y una
encuesta a cada uno de los 18 duefios o je-
fes de los diferentes locales pertenecientes
a este grupo de comerciantes. A partir de
esto se logré formular un diagnostico para
identificar la inconformidad e inconvenien-
tes que se presentan actualmente dentro de
la asociacion.

Resultados

Después de haber realizado un diagnosti-
co dentro de la Asociacion de comerciantes
“Mario Falconi Yépez”, donde mediante la
observacion directa, entrevista y encues-
ta realizada se logré determinar ciertas si-
tuaciones las cuales demuestran que la
asociacion no desarrolla sus actividades
aprovechando todas las capacidades, esto
debido a ciertos factores los cuales algunos
son dificiles de controlar.

Dentro de la entrevista realizada al presi-
dente de la asociacion se logré identificar
de forma general que esta presenta dificul-
tades que impiden lograr un 6ptimo desa-
rrollo dentro del mercado, en lo concernien-
te a la parte administrativa la asociacion no
cuenta con una cede propia para realizar
las respectivas reuniones, pero considera
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que la relacion entre los socios es buena,
ademas que seria importante aplicar es-
trategias de marketing como la publicidad
para captar nuevos clientes y ser mas com-
petitivos, de igual forma seria importante
establecer alianzas estrategias con otras
asociaciones considerando que esta aporta
al desarrollo econémico del Cantén, y que a
partir de la emergencia sanitaria las ventas
e ingresos se vieron afectados.

La asociacion muy aparte de tener todas las
iniciativas y ganas de progresar dentro del
mercado, los comerciantes realizan sus ac-

tividades de forma empirica, tanto asi que
no implementan estrategias para aumentar
el nivel de productividad y competitividad,
mediante la encuesta realizada se logro de-
terminar que de los 18 comerciantes solo el
44% se diferencian por su atencion brinda-
da, un 22% de ellos mencionan que logran
diferenciarse a partir de las promociones
y descuentos, un 17% destaca que logran
diferenciarse a partir de la implementacion
de un excelente control de precios. Y solo
un 17% consideran que aplican todas las
opciones antes mencionadas.

Tabla 1. Diferenciacion con la competencia.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Buena atencion 8 44%
Precios justos 3 17%
Descuentos 4 22%
Todas las anteriores 3 17%

Total 18 100%

Fuente: Miembros de la Asociacion de comerciantes “Mario Falconi Yépez”

De esta forma, considerando que la aso-
ciacion no aplica estrategias competitivas
de manera formal y mantiene un bajo nivel
de competitividad, seria imprescindible que
reciban capacitaciones para conocer res-
pecto a las estrategias competitivas que los
ayudarian a fortalecer su actividad comer-
cial, tomando en cuenta los resultados an-
teriores si es importante que los negocios
intenten implementar cierta actividad para
diferenciarse de sus competidores, por tal
motivo es acertado que los negocios inten-
ten fidelizar su clientela mediante la buena
atencion, brindar precios justos y ofrecer
descuentos. Pero seria mejor si aplican es-
trategias formales como las de Michael Por-
ter o Danny Miller que les permitan competir
con mayor fuerza dentro del mercado.

Por otro lado, considerando que el 83% de
los comerciantes solo tienen titulo hasta se-
cundaria, realizan sus actividades sin apli-
car conocimientos formales y técnicos lo
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gue generan inconvenientes que afectan a
su crecimiento. Siendo asi que un 17% de
los comerciantes indican que tienen poco
conocimiento en administracion y marke-
ting, un 22% mencionan la falta de finan-
ciamiento, un 11% se ve afectada por la
competencia informal, un 22% mencionan
gue sus ventas se han visto afectadas por
la pandemia y un 28% indican que todos
los factores antes mencionados ocasionan
problemas dentro de su negocio, los cuales
evitan su crecimiento y desarrollo.
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Tabla 2. Principales Inconvenientes dentro de la Asociacion.

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Poco conocimiento en administraciéon y marketing 3 17%
Falta de financiamiento 4 22%
Competencia informal 2 11%
Disminucidn de ventas por pandemia 4 22%
Todas las anteriores 5 28%
Otras, especifique 0 0%

Total 18 100%

Fuente: Miembros de la Asociacion de comerciantes “Mario Falconi Yéepez”

Tomando en consideracion la tabla N° 2,
se logra identificar que los negocios de la
asociacion de comerciantes “Mario Falconi
Yépez”, poseen multiples inconvenientes
que impiden su desarrollo, uno de los mas
comunes es déficit en la administracion y
el financiamiento por tal motivo la mayoria
de los emprendedores que empiezan en la
actividad comercial deber tener un capital
fijo personal para invertir, caso contrario son
pocas las oportunidades de obtener apoyo
en una entidad bancaria, de igual forma
la poca implementacion de marketing en
los negocios evitan fortalecerse dentro del
mercado, afectados ademés por la apa-
ricion de competencia informal que suele
ser molestoso debido a que estos entes in-
cluso llegan a modificar los productos solo
para generar una ventaja y perjudicar a los
comerciantes locales. Por tal motivo es de

suma importancia que la asociacion trabaje
en estos inconvenientes y logre un cambio
positivo.

Fundamentando una de las dificultades
actuales que se volvid imprescindible e
imposible de evitar, la pandemia Covid-19
provoco cambios negativos en la economia
de los comerciantes. Muy aparte de que el
61% de los comerciantes mencionaban que
mediante su negocio obtienen beneficios
econémicos que le ayudan a solventar las
necesidades basicas de la familia, desde la
aparicion de la pandemia todos los comer-
ciantes han visto variaciones en sus ingre-
sos mensuales, siendo asi que el 50% de
los comerciantes indican que solo generan
ingresos entre $100 a $200, un 11% gene-
ran ingresos entre $201 a $400 y solo el
39% generan ingresos mensuales mayores
a $400 dodlares.

Tabla 3. Ingresos Pos-pandemia Covid-19.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Entre $100 a $200 9 50%
Entre $201 a $400 2 11%
Mayores de $400 7 39%
Total 18 100%

Fuente: Miembros de la Asociacion de comerciantes “Mario Falconi Yépez”

De esta forma, dentro de la asociacion Ma-
rio Falconi Yépez la falta de estrategias y
opciones de respuestas ante una pandemia
afecto la actividad econdémica de los comer-
ciantes, siendo asi que su nivel de ingresos
percibidos mensualmente fue claramente
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reducido. En Ecuador los pocos negocios
que subsistieron dentro del mercado sin ser
gravemente perjudicados fueron gracias a
una buena planificacion e implementacion
de herramientas administrativas que supie-
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ron aprovechar, por lo cual es imprescindi-
ble aplicar estrategias que fortalezcan el
aspecto comercial y administrativo en la
asociacion.

Considerando la investigacion previa y el
diagndostico realizado, estos negocios pre-
sentan un bajo nivel en implementacion de
estrategias competitivas formales, siendo

asi que los comerciantes estan a total dis-
posicion para aprender mediante capaci-
taciones, en este caso un 33% consideran
que la mejor opcion para aumentar su nivel
de competitividad es la estrategia de lider
en costo, 56% consideran la estrategia de
diferenciacion y solo un 11% la estrategia
de enfoque.

Tabla 4. Estrategias esenciales para lograr el desarrollo.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Estrategia Lider en costo 6 33%
Estrategia de diferenciacion 10 56%
Estrategia de Enfoque 2 11%
Otras, especifique 0 0%

Total 18 100%

Fuente: Miembros de la Asociacion de comerciantes “Mario Falconi Yepez”

De esta forma considerando que la asocia-
cion esta dispuesta a aprender sobre estra-
tegias que les ayuden a ser mas competi-
tivos, no es nada ajeno que las estrategias
de Michael Porter serian la principal opcion
para conseguir una ventaja competitiva, la
estrategia lider en costo ayudaria a anular
el margen existente entre los competidores,
controlar los costos para ofrecer productos
mas accesibles sin afectar la calidad de es-
tos, la estrategia de diferenciacion genera
una ventaja a partir del trabajo desarrollado
en el producto dentro del mercado, hace
que este sea mas atractivo a diferencia de
los ofrecidos por los competidores sin im-
portar el precio pero si la calidad, por ultimo
la estrategia de enfoque o segmentacion
que se logra a partir del estudio directo del
mercado y el comportamiento de los com-
petidores para ofrecer productos acordes a
sus necesidades.

De igual forma se puede trabajar en base a
las estrategias de diferenciacion e innova-
cion, control en costos o diferenciacion en
marketing de Danny Miller, debido a que se
habilita la posibilidad para controlar los cos-
tos y evitar gastos innecesarios en innova-
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cién o marketing. Por ultimo y no menos im-
portante también seria optimo implementar
la estrategia del Lider de Kotler, esta ayuda-
ria a posicionarse dentro del mercado y ser
vistos por los competidores.

Discusion

La implementacion de estrategias compe-
titivas dentro de una microempresa genera
una nueva vision para fortalecer el nivel de
administracion y aumentar el nivel de com-
petitividad. Para ello, se debe conseguir
gue la empresa sea unica y diferente, apro-
vechando todos sus recursos materiales e
inmateriales, humanos y mecanicos, para
conseguir satisfacer las necesidades de
sus clientes de una manera completamente
diferente y original. Dentro de la asociacion
de comerciantes “Mario Falconi Yepez” au-
mentar su nivel competitivo no solo genera-
ria beneficios dentro de la asociacion vy el
mercado al que estan inmersos, muy aparte
de lograr aumentar el nivel de ventas y pos-
teriormente los ingresos, también de pro-
yecta hacerles frentes a grandes empresas
y volver a formar parte de la economia local.

387




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

De acuerdo a Tumbaco (2018) Las estrate-
gias dentro de las microempresas se han
convertido en el eje principal de su desa-
rrollo, debido a que estas mejoran los in-
gresos y fortalecen las inversiones, imple-
mentar estrategias de diferenciacion corto
plazo tienen resultados inmediatos, dentro
de las estrategias que mas implementan las
microempresas es la de diferenciacion de
Michael Porter y diferenciaciéon en marke-
ting de Danny Miller, que les ha permitido
lograr una ventaja competitiva a partir de
capacidad que tienen para ser atractivos
frente a los clientes, logrando incluso la fi-
delizacion de estos. Por su parte Guevara
y Sanchez (2019) mencionan que la estrate-
gia de diferenciacion la desarrollan a partir
de la implementacion de nuevas tecnolo-
gias y aplicaciones que ayudan minimizar
el precio, tiempo y calidad de la entrega,
ademas que es esencial trabajar con la es-
trategia de liderazgo en costes, sin perju-
dicar la calidad del producto y servicio. La
estrategia de integracion y posicionamiento
forman parte de las ventajas competitivas
que la empresa ha conseguido a partir de
la buena administracion.

Considerando lo que mencionan Mudiz,
Delgado y Tumbaco (2019) La mayoria de
microempresas en el canton Jipijapa son
de caréacter familiar, que se ejecutan con
iniciativas de un ahorro doméstico, dedi-
candose al comercio de bienes y servicios,
dentro las principales calles de la ciudad.
Los resultados de la asociacion de comer-
ciantes Mario Falconi Yépez no estan apar-
tados de esta realidad debido a que por
la falta de educacion y respectivo cono-
cimiento la mayoria desconoce de temas
formales sobre estrategias competitivas,
por tal motivo realizan sus actividades co-
merciales de manera empirica, la estrate-
gia de diferenciacion es aplicada a partir
de la busqueda constante de fidelizar la
clientela considerando la buena atencion,
precios justos y buenos descuentos ofre-
cidos. Desde esta perspectiva el nivel de
competitividad es minima y por ende es
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imprescindible capacitarse para fortalecer
su estancia dentro del mercado.

Segun Alcocer, Ulibarriy Canto (2019) Den-
tro de las microempresas existen muchas
fortalezas, pero también debilidades y di-
ficultades que deben sobrellevar, en este
caso menciona que gran parte de los mi-
cronegocios tiene problemas con la planifi-
cacion, gestion y control, por tal motivo con-
sideran que capacitaciones ayudarian para
fortalecer estas deficiencias. Ademas de
esto destacan gue solo el 25% de los nego-
cios poseen un personal calificado y tiene
acceso a una fuente de financiamiento, ade-
mas que a partir de la falta de inversion solo
el 50% usa tecnologia adecuada para llevar
a cabo sus actividades comerciales, el otro
50% realiza estas actividades de forma tra-
dicional. Asi mismo Barzola y Rojas (2019)
mencionan que muchas microempresas en
el Ecuador presentan barreras que les impi-
den en su crecimiento, gran parte de estas
es por la falta de estrategias competitivas
como; planificacion, administracion, finan-
ciacion y asesoramiento de informacion.
Ademas de esto, la falta de conocimientos
por parte de los emprendedores limita for-
talecerse como una microempresa estable
dentro del mercado, tanto asi que no saben
dar solucion a problemas que en lo poste-
rior los perjudican directamente, la falta de
fuentes de financiamiento es un factor clave
que impide una mejor inversion y desarrollo.

De esta forma, en la asociacion de comer-
ciantes “Mario Falconi Yepez” ocurre una
situacion similar a los estudios antes men-
cionado, debido a que gran parte de los co-
merciantes o microempresarios tienen défi-
cit a nivel educativo, Io que conlleva al bajo
control y administracion de sus actividades
comerciales considerando que realizan sus
actividades de manera empirica sin aplicar
actividades formales, la minima inversion
también es un problema comun generado
principalmente por la falta de financiamien-
to que poseen la mayoria de microempresas
en el Ecuador. Por tal motivo, las capacita-
ciones son esenciales para fortalecer el am-
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biente interno de las microempresas a partir
de la inclusion de conocimientos esenciales
para que puedan ser aplicados de acuerdo
a sus necesidades y que les ayuden a ser
mas competitivos.

Segun Zufiga (2018) Las estrategias para
fortalecer el desarrollo Microempresarial
van a depender de la capacidad que ten-
gan estas empresas para manejar sus cos-
tes, la estrategia de diferenciacion y enfo-
que ayudarian fortalecer la competencia,
promover un servicio de calidad y un amplio
nivel de satisfaccion para el segmento de
mercado el cual se esté trabajando. En este
caso particular Zufiga indica que la estra-
tegia de liderazgo en costes no influye en
el desarrollo empresarial de las Pymes co-
merciales del canton Milagro, pero de igual
forma es importante de tal forma que se
logra analizar la actividad que realizan las
lineas de productos, el tamafio del merca-
do en que interactlan y su capacidad para
manejar con eficiencia sus costos. Otras mi-
croempresas podrian optar por una estrate-
gia de liderazgo en costos, diferenciacion o
enfoque, para llegar a obtener el desarrollo
empresarial. Por consiguiente Rios (2019)
Menciona que existe una relacion directa
entre las estrategias de competitividad y el
posicionamiento, las acciones encamina-
das a generar competitividad influyen en la
forma en que las personas perciben a los
negocios y los productos/servicios que se
ofertan. Es factible aplicar las estrategias
competitivas de Kotler, la estrategia Lider
es indispensable para que los negocios so-
bresalgan uno en relacion a otro, dentro de
mercados competitivos, la estrategia segui-
dora que permite alinear las decisiones en
relacion a lo que hacen los lideres de mer-
cado. Por ultimo, la estrategia especialista
que ayuda a analizar el mercado y definir
el nicho o segmento que se va a cubrir, a
fin de especializarse en ellos, otorgando
un producto/servicio altamente satisfactor y
generador de la fidelizacion

Considerando las investigaciones antes
mencionadas y que los resultados dentro
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de la asociacion de comerciantes “Mario
Falconi Yepez” los comerciantes siempre
estan a disposicion de aprender sobre es-
trategias competitivas que les ayuden a
fortalecer su negocio, en este caso se con-
sidera que ambos criterios son aceptados
debido a que dentro de una microempresa
gue busca un crecimiento es indispensable
aplicar estrategias de diferenciacion, pero
también seria bueno aplicar otras que ayu-
den a encaminar el negocio hacia el éxito,
por ende muy aparte de aplicar las estrate-
gias mas comunes y efectivas como son las
de Porter, seria indispensable trabajar con
estrategias de innovacion, control en cos-
tos o diferenciacion en marketing de Danny
Miller, o la estrategia del Lider, seguidora y
especialista de Kotler.

Conclusiones

A partir de la investigacion realizada se
pudo identificar, que en la asociacion de
comerciantes “Mario Falconi Yepez”, reali-
zan sus actividades comerciales empirica-
mente y utilizando estrategias informales
para el logro de sus objetivos; en donde la
manera en que ellos ofrecen sus productos
mayoritariamente es a través de la diferen-
ciacion con sus competidores ofreciendo
productos diversos con el mismo nivel de
satisfaccion, enfocandose en la captacion
y fidelizacion de sus clientes a partir de la
buena atencion, precios justos y accesi-
bles, ademas del ofrecimiento de promo-
ciones y descuentos acordes, aunque sus
resultados no son muy alentadores debido
a la gran cantidad de negocios de cadenas
nacionales de esta linea, que han ingresado
al canton Jipijapa.

Por otro lado, luego de haber realizada el
diagnostico respectivo se logré identificar
que las principales dificultades que presen-
ta la Asociacion, son la falta de conocimien-
to comercial y administrativo, por tal motivo
la mayoria de los socios realiza esta activi-
dad basados en experiencia y habitos, otra
dificultad que impide el desarrollo microem-
presarial es la minima inversion que realizan
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los comerciantes a partir del bajo financia-
miento que tienen o perciben, asi mismo la
nula implementacion de estrategias forma-
les y planificadas, evidenciado ademas
que en época de pandemia las ventas e
ingresos disminuyeran, esto en gran parte
por la aparicion de nuevos competidores
que facilitan la compra de los clientes. Por
ultimo, hay que destacar la falta de diver-
sidad vy flexibilidad por lo que la aparicion
de la competencia informal se ha vuelto un
problema para los comerciantes.

Por consiguiente, las estrategias mas ade-
cuadas para fortalecer el desarrollo Mi-
croempresarial de la Asociacion de co-
merciantes “Mario Falconi Yépez” serian
el liderazgo de costos y diferenciacion de
Michael Porter donde se lograria desarrollar
un mejor enfoque en la calidad del produc-
to y prestacion del servicio que se ofrece,
se mejora la eficacia y eficiencia en la utili-
zacion de recursos y materiales sin perder
la esencia del negocio. De igual forma las
estrategias de diferenciacion e innovacion,
control de costos y amplitud de Danny Mi-
ller seran de gran ayuda para orientar a
los comerciantes hacia el éxito, mediante
estas estrategias se logra comprender los
nuevos gustos de los clientes y satisfacer-
los con la insercion de nuevos productos
sin perder trascendencia alguna, ademas
que se lograria evitar gastos innecesarios
que seria una parte fundamentar para lo-
grar diferenciacion. Por ultimo, podrian ser
las estrategias del lider y especialistas en
nichos de Kotler donde se buscaria atacar
un segmento especifico, desplazar a com-
petidores y lograr un crecimiento dentro del
mercado.
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