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RESUMEN

Este estudio analiza la gestion comercial de las microempresas del canton Pasaje, ubicado en
Ecuador, entre 2019 y 2024, con el objetivo de identificar sus fortalezas, debilidades y
oportunidades en un entorno marcado por cambios econdmicos y sociales. Se aplicd una
metodologia cuantitativa de tipo descriptivo, mediante encuestas estructuradas dirigidas a
propietarios de microempresas, complementadas con revision documental. Los resultados revelan
una fuerte dependencia del canal fisico de ventas, bajo uso de herramientas digitales y
dificultades recurrentes en el acceso al financiamiento. No obstante, destacan fortalezas como la
atencion al cliente, la planificacién de ventas y la importancia asignada a la reputacion local y las
relaciones duraderas con los clientes. La competencia es percibida como moderada a alta, y la
mayoria de las empresas implementan estrategias para enfrentar desafios econdmicos,
principalmente a través del fortalecimiento de vinculos con su clientela. Se concluye que, pese a
los esfuerzos de adaptacion, la sostenibilidad y el crecimiento de estas microempresas dependen
de la incorporacion de tecnologias digitales y la mejora del acceso al crédito. Estos factores son
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claves para consolidar su presencia en el mercado local y enfrentar de forma resiliente los
desafios del entorno actual.

Palabras clave: Microempresas; Gestién comercial; Digitalizacion; Financiamiento empresarial;
Covid-19

ABSTRACT

This study analyzes the commercial management of microenterprises in the Pasaje canton,
located in Ecuador, between 2019 and 2024, with the aim of identifying their strengths,
weaknesses, and opportunities within an environment characterized by economic and social
changes. A quantitative descriptive methodology was applied through structured surveys directed
at microenterprise owners, complemented by documentary review. The results reveal a strong
dependence on physical sales channels, low use of digital tools, and recurring difficulties in
accessing financing. However, strengths such as customer service, sales planning, and the
importance given to local reputation and long-term customer relationships stand out. Competition is
perceived as moderate to high, and most companies implement strategies to face economic
challenges, mainly through strengthening ties with their clientele. It is concluded that, despite
adaptation efforts, the sustainability and growth of these micro-enterprises depend on the
incorporation of digital technologies and improved access to credit. These factors are key to
consolidating their presence in the local market and facing current challenges with resilience.
Keywords: Microenterprises; Business Management; Digitalization; Business Financing; COVID-
19

RESUMO

Este estudo analisa a gestdo comercial das microempresas do cantdo Pasaje, localizado no
Equador, entre 2019 e 2024, com o objetivo de identificar suas forgas, fraquezas e oportunidades
em um ambiente marcado por mudangas econOmicas e sociais. Foi aplicada uma metodologia
quantitativa de carater descritivo, por meio de questionarios estruturados dirigidos aos
proprietarios das microempresas, complementados por revisdo documental. Os resultados
revelam uma forte dependéncia do canal fisico de vendas, baixo uso de ferramentas digitais e
dificuldades recorrentes no acesso ao financiamento. No entanto, destacam-se pontos fortes
como o atendimento ao cliente, o planejamento de vendas e a importancia atribuida a reputacéo
local e as relagdes duradouras com os clientes. A concorréncia é percebida como moderada a
alta, e a maioria das empresas implementa estratégias para enfrentar desafios econbémicos,
principalmente por meio do fortalecimento dos vinculos com sua clientela. Conclui-se que, apesar
dos esforcos de adaptacao, a sustentabilidade e o crescimento dessas microempresas dependem
da incorporacédo de tecnologias digitais e da melhoria do acesso ao crédito. Esses fatores séo
fundamentais para consolidar sua presenca no mercado local e enfrentar de forma resiliente os
desafios do contexto atual.

Palavras-chave: Microempresas; Gestdo de negécios; Digitalizacdo; Financiamento de negécios;
Covid-19; Covid-19

INTRODUCCION

La gestion comercial constituye un pilar esencial para el desarrollo de las empresas. En el
caso de las microempresas, su limitada estructura organizativa y de recursos las expone a
mayores desafios, pese a su rol estratégico en la generacion de empleo y dinamizacién
de economias locales, especialmente en contextos rurales o semiurbanos (Bravo
Zambrano & Loor Zambrano, 2024). Estas unidades productivas enfrentan, de manera
recurrente, problemas como el acceso restringido al financiamiento, la informalidad y la
competencia desleal.
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En el canton Pasaje, provincia de El Oro (Ecuador), las microempresas representan un
componente clave de la economia local. Este rol ha sido respaldado por iniciativas
impulsadas en la provincia, como el conversatorio sobre la reforma tributaria organizado
por la Camara de Comercio de Machala (2024), en el cual se destacaron incentivos
fiscales orientados a la generacion de empleo y al fortalecimiento del sector empresarial.
Sin embargo, pese a estas medidas, muchas microempresas continian operando en un
entorno caracterizado por deficiencias de infraestructura, limitada capacitacion y barreras
tecnologicas. Durante el periodo 2019-2024, el contexto econdmico experimento
transformaciones significativas que impactaron sus dinamicas comerciales y las obligaron
a replantear sus estrategias de adaptacion.

La globalizacién y la digitalizacion han intensificado la necesidad de innovar en modelos
de negocio y canales de venta. No obstante, muchas microempresas aun presentan un
bajo nivel de adopcion tecnoldgica, lo que restringe su competitividad frente a mercados
cada vez mas abiertos. Ante esta situacidon, resulta pertinente examinar como estas
unidades han gestionado aspectos esenciales de su operacion, tales como la planificacién
estratégica, la comercializacion de productos y la atencion al cliente.

En este marco, el presente estudio busca aportar evidencia empirica sobre las estrategias
implementadas por las microempresas del cantén Pasaje, ubicado en Ecuador,
identificando fortalezas, debilidades y areas de oportunidad relacionadas con el uso de
herramientas digitales, la calidad del servicio y la diversificaciéon de productos. El objetivo
general es analizar la gestion comercial de las microempresas del canton Pasaje durante
el periodo 2019-2024, a partir de un enfoque cuantitativo basado en encuestas
estructuradas y revision documental, con el fin de proponer lineamientos que fortalezcan
su sostenibilidad y crecimiento.

Marco Teérico
Concepto de Microempresa

Las microempresas son unidades productivas o de servicios que, pese a su reducido
tamafo, desempefian un papel clave en el dinamismo econdmico local y nacional. Su
definicion varia segun la institucion, pero generalmente se basa en criterios como
ingresos anuales, numero de empleados y volumen de ventas. La Organizaciéon
Internacional del Trabajo (OIT, 1998), la Comisién Econdmica para América Latina y el
Caribe (NU. CEPAL, 2021), y el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2023),
coinciden en que estos parametros permiten diferenciarlas de otras categorias
empresariales. En Ecuador, el INEC (2023), clasifica las empresas segun sus ingresos y
numero de trabajadores, como se muestra en la Tabla 1.

Tabla 1. Tamaro de las empresas en el Ecuador.

Categoria Valor (V) Personal (P)
Grande $5,000,001 o mas 200 en adelante

Mediana B $2,000,001 a $5,000,000 100 a 199

Mediana A $1,000,001 a $2,000,000 50 a 99
Pequeia $100,001 a $1,000,000 10a 49
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Microempresa Menor o igual a $100,000 1a9

Fuente. INEC (2023).

Gestion Comercial en Microempresas

La gestion comercial comprende el conjunto de actividades y decisiones orientadas a
administrar la oferta de bienes y servicios para posicionar a la empresa en el mercado y
maximizar sus ingresos (Delgado Olaya y Yanez Sarmiento, 2023). En las MIPYMES de
la provincia de El Oro se han identificado areas criticas para fortalecer su competitividad,
como la contabilidad, los sistemas de informacion, la gestion del talento humano vy la
planificacion estratégica. Es prioritario potenciar las practicas comerciales mediante
tecnologias digitales y capacitacién, lo que favorece decisiones mas agiles y un
desempeno sostenible.

La gestion comercial en las microempresas se estructura en tres areas clave:

¢ Gestion de ventas: comprende la planificacion, direccion y control del ciclo
de ventas para maximizar ingresos y satisfaccion del cliente, desde la estrategia
hasta el seguimiento de resultados (Malpartida Maiz et al., 2023).

e Gestion de compras y proveedores: busca la adquisicion eficiente de
bienes y servicios mediante la seleccion, negociacion y supervision de
proveedores, optimizando la cadena de suministro y los costos (Cubillos
Calderon et al., 2022).

e Gestion de precios: orientada a establecer precios competitivos que
maximicen beneficios, incorporando su monitoreo, ajuste y comunicacion
durante el ciclo de vida del producto o servicio (Rodriguez Rivera et al., 2023).

Factores que Influyen en la Gestion Comercial de las Microempresas

El entorno econdmico y social integra factores externos que condicionan el desempefio y
crecimiento de las microempresas, especialmente en contextos locales como el cantén
Pasaje (Golo, 2015). El entorno econémico abarca variables macro como el PIB, la
inflacion, el desempleo, las tasas de interés y el tipo de cambio; mientras que el entorno
social se vincula con valores culturales, demografia y habitos de consumo. Ambos
determinan la capacidad de adaptacién y competitividad empresarial.

La tecnologia y la digitalizacion son pilares de la transformacién empresarial. Su adopcion
permite redefinir procesos, modelos de negocio y cultura organizacional para mejorar la
eficiencia, impulsar el crecimiento y responder a las demandas del mercado (Palma
Cardoso et al., 2022).

La capacitacion y la gestion empresarial son componentes esenciales para el éxito a largo
plazo. La primera fortalece habilidades y competencias, mientras que la segunda organiza
y controla los recursos para alcanzar objetivos estratégicos. Su integracidon promueve un
mejor rendimiento y una cultura de aprendizaje continuo (Miranda Pegueros et al., 2022).

Finalmente, la competencia local —entendida como la rivalidad entre empresas que
compiten por los mismos consumidores— influye de manera decisiva en la estrategia
comercial de las microempresas, sobre todo en mercados reducidos como el de Pasaje
(Hernandez Medina et al., 2024).
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Modelos y Estrategias de Gestion Comercial en Microempresas

Los modelos y estrategias de gestion comercial son esenciales para el éxito de las
microempresas, que debido a su tamafio y recursos limitados enfrentan desafios
particulares. Estas organizaciones, generalmente con menos de diez empleados, deben
aplicar estrategias que les permitan competir en mercados locales e incluso globales,
aprovechando su cercania al cliente, flexibilidad y rapidez en la toma de decisiones.

o Modelo de las 4 P’s (Producto, Precio, Plaza y Promocion): desarrollado
por E. Jerome McCarthy en 1960, constituye un pilar del marketing al guiar la
formulacién de estrategias orientadas a los consumidores y la optimizacién de las
operaciones (Varon Sandoval et al., 2023).

. Estrategias de diferenciacién y nicho: permiten a las empresas destacar
en entornos competitivos enfocandose en atributos o segmentos especificos que
las distinguen de sus competidores (Hernandez Medina et al., 2024).

Caracteristicas de las Microempresas en El Oro

Las microempresas en la provincia de El Oro, al igual que en el resto del pais, constituyen
el principal motor de la economia local. Segun el Censo Nacional Econdmico, alrededor
del 99% de las unidades empresariales en Ecuador son MIPYMES, y dentro de ellas las
microempresas representan la mayoria. Pese a su relevancia en la generacion de empleo
y desarrollo econémico, este sector enfrenta desafios vinculados con la informalidad y el
limitado acceso a servicios del INEC (lzquierdo Vera et al., 2023).

En El Oro, el Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano (RISE) ha promovido la
formalizacion de estas unidades, mejorando su acceso al financiamiento y fortaleciendo el
ecosistema econdmico mediante relaciones mas transparentes con proveedores, clientes
e instituciones financieras.

Retos de la Gestion Comercial en Microempresas del Canton Pasaje (2019-2024)

Las microempresas del cantdon Pasaje enfrentan diversos retos que han limitado su
competitividad y sostenibilidad durante el periodo 2019-2024.

Crisis econémica o eventos inesperados (como la pandemia de COVID-19)

El cantdn, caracterizado por su actividad comercial minorista y mayorista, sufrié una fuerte
contraccion durante la pandemia. Las restricciones de movilidad y distanciamiento social
redujeron drasticamente las ventas y generaron pérdidas significativas a nivel local y
regional (Guzman Tene y Maldonado Aguirre, 2021).

Acceso limitado a recursos financieros

Estas unidades productivas, por su bajo nivel de ingresos y tamano reducido, enfrentan
barreras para obtener crédito o capital de inversion. La falta de garantias, historial
crediticio y la desconfianza del sistema financiero, junto con una gestién financiera débil,
incrementan el riesgo percibido por los prestamistas (Sanhueza, 2019).

Transformacion digital

Si bien algunas empresas locales han incorporado plataformas de venta en linea para
sostener sus operaciones, la mayoria aun enfrenta limitaciones tecnoldgicas y dificultades
para acceder a herramientas digitales que mejoren su eficiencia (Camacho et al., 2023).
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Inseguridad y el comercio local

El aumento de la delincuencia eleva los costos operativos debido a inversiones en
seguridad, como camaras, alarmas o vigilancia privada y reduce el flujo de clientes por
temor a visitar los negocios, afectando directamente las ventas (Solérzano Solérzano et
al., 2024).

Crisis energética y el desarrollo microempresarial

El incremento de los costos y cortes en el suministro eléctrico ha encarecido las
operaciones de las microempresas, afectando su productividad. La falta de recursos para
adoptar soluciones alternativas, como generadores, agrava el impacto en su continuidad y
rentabilidad (Alvarado Romero et al., 2024).

Metodologia

El estudio se enmarca en un nivel de investigacion descriptiva, orientado a analizar la
gestion comercial de las microempresas del canton Pasaje durante el periodo 2019-2024.
Este enfoque permite caracterizar sus estrategias y detectar patrones de desempefio en
un sector de informacion limitada y dinamica (Guzman Tene y Maldonado Aguirre, 2021).

Para lograr sus objetivos, el estudio emplea un enfoque de investigacion cuantitativo
donde especificamente las encuestas son la herramienta principal para recolectar datos
medibles sobre las practicas comerciales de las microempresas. Esta aproximacion
cuantitativa es crucial para identificar patrones y tendencias en el desempeno del sector,
asi como para medir variables clave como la situacion actual de la gestién comercial y los
aspectos socioecondmicos que la influyen (Guzman Tene y Maldonado Aguirre, 2021).

A partir de este disefio metodolégico, se busca profundizar en la caracterizacion de las
estrategias y comportamientos comerciales de las microempresas del cantéon Pasaje,
Ecuador durante el periodo de estudio, considerando su contexto dinamico y las
limitaciones de informacion existentes. Esta descripcion detallada de sus practicas y
dindmicas operativas constituye una base solida para futuras investigaciones y para la
formulacion de recomendaciones orientadas al fortalecimiento de la gestién comercial y la
sostenibilidad empresarial (Guzman Tene y Maldonado Aguirre, 2021).

Para recolectar la informacion se emplearon dos técnicas: revision documental vy
encuesta. Segun Espinoza Freire (2015), la encuesta permite obtener datos empiricos de
forma practica y sistematica. En este estudio se aplicd una encuesta tipo Likert, validada
por contenido en cuanto a coherencia, pertinencia y claridad, implementada mediante un
formulario digital (Google Forms) dirigido a propietarios de microempresas. La recoleccion
de datos se realizé entre mayo vy julio de 2024, bajo un método deductivo, partiendo de
marcos tedricos generales para verificar su manifestacion en el contexto local del cantén
Pasaje (2019-2024).

Los resultados obtenidos, presentados posteriormente en la Tabla 2, se procesaron y
clasificaron en tres dimensiones: social, econémica y de gestién comercial, permitiendo
identificar fortalezas y debilidades del sector.
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Asimismo, se aplico una revision documental, entendida como la recopilacion y analisis de
contenidos escritos vinculados al fendmeno de estudio (Hurtado de Barrera, 2008). Esta
técnica permitio contextualizar los hallazgos mediante el examen de informes, estudios
previos y bases de datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) y del
Banco Central del Ecuador, brindando sustento tedrico y empirico al analisis.

Muestra

Segun el INEC (2023), en el cantdén Pasaje existen aproximadamente 500 microempresas
activas. Dado que la poblacién es finita y conocida, se aplic6 un muestreo aleatorio
simple, en el cual todas las unidades tuvieron la misma probabilidad de ser seleccionadas,
reduciendo el riesgo de sesgo.

Calculo de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se consideraron los siguientes parametros
estadisticos:

e Nivel de confianza: Probabilidad de que los resultados de la muestra reflejen
la realidad de la poblacién. Se utilizé un nivel de confianza del 95%.

e Margen de error: Diferencia maxima aceptable entre los resultados de la
muestra y los verdaderos valores de la poblacién, fijado en un 5%.

e Varianza de la poblacion: Como no se conoce la varianza exacta de las
respuestas de las microempresas, se asumidé la maxima varianza posible

(p = 0.5, g =0.5), garantizando un tamafo muestral suficientemente amplio
(Golo, 2015).

Para la estimacion del tamafo de la muestra se aplico la formula estadistica para
poblaciones finitas, la cual permite calcular el numero o6ptimo de observaciones
necesarias para obtener resultados representativos dentro de un margen de error y nivel
de confianza determinados:

Ecuacion 1. Férmula para el calculo del tamafio de la muestra.

Donde:
o n = tamano de la muestra
o N = poblacién total (500 microempresas activas en Pasaje, INEC
2023)
o Z = valor Z para un nivel de confianza del 95% (1.96)
o p = proporcion de la poblacion con la caracteristica de interés (0.5)

. q=1-p(0.5)
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o e = margen de error (0.05)

Sustituyendo los valores en la formula:

B (1.96)%- (0.5) - (0.5) - (500)
= 0.05)2(500 — 1) + (1.96)% - (0.5) - (0.5)

480.2
n=
2.21

~ 218

Por lo tanto, el tamafio muestral calculado fue de 218 microempresas.

Sin embargo, durante la fase de levantamiento de informacion solo se logré recopilar 70
encuestas validas, debido a limitaciones logisticas, de tiempo y de recursos, asi como a la
dificultad de acceso y participacidon voluntaria de los microempresarios seleccionados.

Esta diferencia entre la muestra estimada y la muestra efectiva constituye una limitacion
metodoldgica relevante, dado que puede introducir un sesgo de representatividad y
reducir la capacidad de generalizacion de los resultados. A pesar de la implementacion de
estrategias para optimizar la recoleccién, como visitas presenciales y difusion del
cuestionario por distintos canales de comunicacion, la tasa de respuesta fue inferior a la
proyectada.

En consecuencia, los hallazgos deben interpretarse con criterio prudente, reconociendo
esta restriccion como un factor que afecta la validez externa. Se recomienda que futuras
investigaciones amplien el tiempo de campo, diversifiquen los mecanismos de contacto y
asignen mayores recursos humanos y logisticos para alcanzar un nivel de
representatividad mas sélido y robusto.

Resultado y limitaciones
Durante la recoleccién de datos, se obtuvieron 70 cuestionarios validos, cifra que

representa el 32% del tamafo muestral proyectado. Esta reduccion se debio
principalmente a limitaciones logisticas y de acceso, entre las que destacan:

o Dispersion geografica de los participantes.
o Restricciones de tiempo y recursos humanos disponibles.
o Dificultad para establecer contacto directo y obtener la participacion

voluntaria de los propietarios.

A pesar de haberse implementado estrategias para incrementar la tasa de respuesta,
como visitas presenciales en distintos puntos de interés y el uso de multiples canales de
comunicacion, la participacion final fue inferior a la esperada.

Esta disminucion en el tamafio muestral introduce un posible sesgo y limita la capacidad
de generalizar los resultados a toda la poblacion objetivo. En consecuencia, los hallazgos
deben interpretarse con cautela, reconociendo esta restriccion como un factor que puede
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afectar la validez externa del estudio. Futuras investigaciones deberian considerar
estrategias de muestreo mas amplias, asi como una mayor asignacion de recursos
humanos y logisticos, con el fin de garantizar una representatividad estadistica mas
solida.

No obstante, los datos obtenidos conservan relevancia analitica y consistencia interna,
aportando evidencia significativa sobre las tendencias y percepciones predominantes en
las microempresas del canton Pasaje. Las unidades de analisis fueron seleccionadas
mediante muestreo aleatorio simple, lo que asegura igualdad de probabilidad para cada
microempresa e incrementa la imparcialidad del proceso. Ademas, la diversidad de los
participantes, tanto en sector econdmico como en tamafio y ubicacidon geografica, ofrece
un panorama suficientemente amplio para identificar los principales patrones y factores
asociados a la gestion comercial.

Por otro lado, aunque la reduccion muestral afecta la capacidad de extrapolacion, no
compromete la validez interna del estudio, dado que los instrumentos de recoleccion
fueron elaborados con escalas validadas y sometidos a revision por expertos en gestion
comercial. Esto garantiza la fiabilidad y pertinencia de los datos, permitiendo analizar con
rigor las relaciones entre variables econdmicas, sociales y comerciales.

En sintesis, los resultados deben asumirse como una aproximacién valida y confiable al
contexto local, pero con las reservas propias de un tamafo muestral reducido. Se
recomienda que futuras investigaciones amplien la cobertura de encuestas o incorporen
métodos mixtos de recoleccidn para fortalecer la representatividad y validar las tendencias
identificadas en este estudio.

Resultados

A continuacién, se presenta la Tabla 2, la cual sintetiza los principales hallazgos del
estudio sobre la gestion comercial de las microempresas del canton Pasaje. La
informacion se estructura en torno a tres dimensiones analiticas: factores sociales,
factores econdmicos y situacion actual de las practicas comerciales. Este enfoque permite
ofrecer una vision integral y comparativa de los elementos que inciden en el desempefio y
sostenibilidad de estas unidades productivas.

Tabla 2. Sistematizacion de los resultados

Aspectos Clave

Variable ! Fortalezas Debilidades
Identificados
., o Fuerte
Reputacion comunitaria, X .,
. L . valorizaciéon de
Social valorizacion de relaciones . -
X la reputacion
con clientes
local
Acceso limitado a Limitado acceso a
. financiamiento, percepcion financiamiento,
Econdémica \ . - . .
variada del impacto vulnerabilidad economica
econdmico nacional variable
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Limitada efectividad del
Atencién al marketing, alta competencia,
cliente, calidad dependencia del local fisico,
del servicio uso incipiente de

herramientas digitales

Dependencia del local
Situacion fisico, uso incipiente de
Actual herramientas digitales, alta
percepcion de competencia

Situacién Actual de la Gestion Comercial

Segun la Figura 1, el 71,4% de las microempresas del canton Pasaje se dedica al
comercio minorista, mientras que el 14,3% pertenece al sector de talleres de confeccion y
reparacion de calzado, sin representacion en los sectores agricola, ganadero, pesquero ni
mayorista. Esto evidencia una estructura econdmica concentrada en actividades
comerciales de pequefia escala, influenciada por intermediarios e importadores que
dominan el mercado local.

Figura 1. Sector principal de actividad

@ Comercio (Minorista)

@ Comercio (Mayorista)
Servicios

@ Agricultura/Ganaderia/Pesca

@ Taller de confeccién y Reparacién de
calzado

En cuanto a la planificacion de ventas (Figura 2), el 42,9% de las microempresas la
realiza de manera adecuada, mientras que un 14,3% no la planifica, otro 14,3% lo hace
poco, el mismo porcentaje medianamente y solo el 14,3% de forma muy planificada. Esto
refleja una tendencia positiva hacia la organizaciéon comercial, favoreciendo la toma de
decisiones estratégicas y la eficiencia operativa.

Figura 2. Planificacion de ventas

3

2,5
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Respecto al analisis de ventas y clientes (Figura 3), el 60% de los encuestados lo realiza
a diario, y el 40% restante de forma semanal o mensual, sin registros de analisis
trimestrales o anuales. Esta frecuencia evidencia un seguimiento constante de la gestion
comercial.

Figura 3. Analisis de ventas y clientes

@ Diariamente

@ Semanalmente
Mensualmente

@ Trimestralmente

@ Anualmente

En relacién con los canales de comercializacion (Figura 4), el 74,2% vende mediante
locales fisicos, el 12,9% por teléfono y otro 12,9% mediante intermediarios, sin presencia
de ventas digitales. Esto revela una dependencia del canal presencial y un bajo
aprovechamiento del entorno digital.

Figura 4. Canales de comercializacion

Ventas directas (puerta a puerta, catalogo) 0 (0%)
Ventas a través de intermediarios 10 (12,9%)
Ventas por teléfono 10 (12,9%)
Ventas por internet (redes sociales, web) 0 (0%)
Local fisico 50 (74,2%)
(o] 20 40 60 80 100

Finalmente, la Figura 5 muestra que los registros manuales (32,9%) y el uso de redes
sociales (32,9%) son las herramientas mas empleadas para gestionar ventas y clientes. El
uso de software CRM (11,4%) y plataformas de comercio electrénico (11,4%) es escaso,
mientras que no se reporta uso de sistemas POS y un 11,4% no utiliza ninguna
herramienta. Esto indica una digitalizacion limitada y una baja adopcion tecnoldgica en los
procesos comerciales.
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Figura 5. Herramientas para la gestion de ventas y clientes

Minguna

Redes =ociales para ventas

Plataformas de comercio electronico

Sistemas de punto de ventas (POS)

Software de gestiaon de clientes (CRM)

Registros manuales (libros, hojas de
calculo)

O0%a}

o
4
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23 (32,9%
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Aspectos Sociales que Influyen en la Gestion Comercial

La Figura 6 revela que el 67,1% de los encuestados considera que los cambios en las
preferencias y gustos de los consumidores han impactado significativamente sus ventas.
El 21,4% percibe un impacto moderado, y solo un 11,4% reporta escasa influencia.

Figura 6: ; Como considera que los cambios en las preferencias y gustos de los
consumidores en el cantdn Pasaje han afectado sus ventas?

20

1

2

3

La figura 7 refleja los resultados son bastante claros. Una abrumadora mayoria (70%) de
los negocios encuestados en el canton Pasaje reconoce la gran importancia de construir
relaciones duraderas con sus clientes. Una minoria le otorga una importancia moderada o
bastante alta, y nadie considera que sea poco importante.
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Figura 7: ; Qué importancia le da a la construccion de relaciones a largo plazo con sus
clientes?
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En la figura 8 se plantea los resultados son contundentes. La gran mayoria de los
negocios encuestados en el canton Pasaje reconoce la alta importancia de su reputacion
dentro de la comunidad local para el éxito de sus ventas. Una minoria también la
considera importante, aunque en menor medida. Es significativo que nadie en esta
muestra considere que la reputacion local no sea importante para sus ventas.

Figura 8: ; Considera que la reputacion de su negocio en la comunidad local es
importante para sus ventas?

@ Si, muy importante
@ Si, algo importante

No es muy importante
@ No es importante

Aspectos Econémicos que Influyen en la Gestion Comercial

La Figura 9 indica que la percepcion del impacto de la situaciéon econdmica general del
pais en la demanda de productos o servicios en el canton Pasaje esta dividida entre los
encuestados. La mayoria (40% cada uno) se inclina hacia las opciones '2' y '3', mientras
que una minoria (20%) selecciona la opcion '1'.
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Figura 9: ; Como ha afectado la situacion econémica general del pais a la demanda de
sus productos o servicios?
45

40
35
30
25
20
15
10

5

o)
1 2 3

Segun la Figura 10, el 60% de las microempresas del cantdon Pasaje reporta dificultades
para acceder a financiamiento, lo que limita su expansion, innovacion y sostenibilidad.
Esta situacion podria deberse a criterios crediticios rigidos, falta de productos financieros
adecuados o desconocimiento de las opciones disponibles.

En contraste, un 30% no enfrentd obstaculos, posiblemente por contar con mejor historial
crediticio o fuentes alternativas de financiamiento, mientras que un 10% no requirié capital
externo. En conjunto, los resultados evidencian que el acceso al crédito sigue siendo un
desafio estructural para las microempresas del canton.

Figura 10: ;Ha tenido dificultades para acceder a financiamiento (créditos, préstamos)
para su negocio?

@ Si, muchas dificultades
@ Si, algunas dificultades

No he necesitado financiamiento
@ No he tenido dificultades

Los resultados de la figura 11 sugieren que la mayoria de los negocios en el canton
Pasaje perciben un nivel de competencia moderado en sus respectivos sectores. Esta
vision es compartida por un significativo 60% de los encuestados, lo que podria indicar un
mercado activo, pero no excesivamente saturado para la mayoria. Un 30% considera que
la competencia es alta, lo que senala la existencia de sectores mas disputados dentro del
canton.

Es interesante notar que solo una pequefia minoria (10%) percibe la competencia como
baja, lo que podria indicar nichos de mercado especificos 0 negocios con una propuesta
de valor muy diferenciada. La ausencia de respuestas en la categoria de "muy alta"
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competencia sugiere que, si bien existe competencia, no se percibe como abrumadora por
ninguno de los encuestados. Esta informacién es valiosa para entender la dinamica del
mercado local y como los negocios podrian estar formulando sus estrategias competitivas.

Figura 11: ; Como evalua la competencia en su sector dentro del cantén Pasaje?

@ Baja

@ Moderada
Alta

@ Muy alta

60% w

Los resultados de la figura 12 revelan un enfoque proactivo por parte de los negocios en
el canton Pasaje para enfrentar los desafios econdmicos. La estrategia mas utilizada es el
fortalecimiento de la relacién con los clientes, lo que subraya la importancia de la lealtad
del cliente en tiempos econdmicos dificiles. La diversificacion de productos o servicios
también es una estrategia clave para un numero importante de negocios, sugiriendo un
intento de adaptarse a las nuevas demandas del mercado o de alcanzar nuevos
segmentos de clientes. La busqueda de nuevos proveedores indica un esfuerzo por
optimizar costos o encontrar alternativas mas favorables.

El aumento de precios es la estrategia menos empleada, probablemente por la alta
sensibilidad de los consumidores al precio. EI 100% de los encuestados declardé haber
implementado al menos una estrategia, lo que evidencia una actitud proactiva ante la
situacion econdmica adversa.

Figura 12: ;Qué estrategias ha implementado para hacer frente a los desafios
econdémicos?

Reduccioén de costos 13 (18%)
Aumento de precios 7 (10%)
Busqueda de nuevos proveedores 14 (20%)
Diversificacion de productos o servicios 17 (24%)
Fortalecimiento de la relacion con clientes 19 (28%)
(0] 5 10 15 20 25 30 35
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En la figura 13 resaltan la buena atencién al cliente como la principal fortaleza percibida
de manera unanime por los negocios en el cantén Pasaje. Esto subraya la importancia
que le dan al servicio y a la relacion con sus clientes, lo cual coincide con la estrategia
mas utilizada para enfrentar desafios econémicos: el fortalecimiento de la relacién con los
clientes. La calidad de los productos o servicios ofrecidos también es vista como una
fortaleza importante por una mayoria significativa.

La buena gestion de inventario es reconocida por una parte de los negocios, lo que
sugiere una conciencia de la eficiencia operativa. La ubicacion estratégica es una
fortaleza para algunos, lo cual es l6gico considerando la importancia del local fisico como
canal de venta previamente identificado.

Figura 13: ; Cuales considera que son las principales fortalezas de su gestion comercial?

Ninguna 0 (0%)
Buena gestion de inventario 10 (14,3%)
Ubicacion estraégica del negocio 8 (11,4%)
Buena atencion al cliente 25 (35, 7%)
Precios competitivos T (10%)
Calidad de los productos o servicios ofrecidos 20 (23,6%)
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

En la figura 14 revela que la debilidad mas percibida por los negocios en el cantén Pasaje
son las estrategias de marketing poco efectivas. Esto sugiere una posible necesidad de
mejorar las habilidades y conocimientos en marketing, o la falta de recursos dedicados a
esta area. La alta competencia en el mercado también es una preocupacion importante
para una mayoria significativa, lo cual contrasta ligeramente con la percepcion de una
competencia "moderada" en una pregunta anterior.

Figura 14: ;Cuales considera que son las principales debilidades de su gestidon
comercial?

Falta de capital de trabajo 10 (14, 3% )
Estrategias de marketing poco efectivas 20 (28,6%)
Alta competencia en el mercado 18 (25,7%)
Gestign financiera deficiente 15 (21,4%)

Dependencia de pocos proveedores o
clientes
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La mayoria de las microempresas percibe una competencia moderada, lo que implica
que, si bien no es un obstaculo critico, requiere atencién estratégica para conservar su
posicidon en el mercado.

Respecto a la gestion financiera, varios negocios reconocen limitaciones vinculadas al
acceso restringido a financiamiento y a la falta de capital de trabajo, factores que
condicionan su estabilidad operativa. En menor medida, se evidencia dependencia de
pocos proveedores o clientes, o que sugiere una base comercial relativamente
diversificada. Estos resultados destacan areas puntuales de mejora en la gestion
financiera y competitiva del sector.

Discusion
El estudio sobre la gestion comercial de las microempresas del canton Pasaje (2019-
2024) permitié identificar sus principales fortalezas, debilidades y desafios en un entorno

econdmico dinamico, contrastando los resultados con evidencias previas en Ecuador y
América Latina.

La atencion al cliente y la calidad del servicio emergen como fortalezas clave,
coincidiendo con Bravo y Loor (2024), quienes resaltan su papel en la sostenibilidad
empresarial. La planificacion adecuada de ventas (57%) muestra una orientacion hacia la
gestion estratégica, aunque el 43% restante evidencia deficiencias, lo que confirma la
brecha de profesionalizacion sefalada por Guzman y Maldonado (2021), atribuida a la
falta de capacitacion y recursos.

La dependencia del canal fisico de ventas (80%) refleja una limitada adopcién digital,
situacion critica en el contexto post-pandemia. Camacho et al. (2023), destacan que
muchas microempresas han incorporado plataformas digitales para sostener sus
operaciones, lo que contrasta con los resultados locales y limita su competitividad ante
nuevos habitos de consumo.

Desde la dimension social, la relevancia de la reputacion y las relaciones cercanas con los
clientes coincide con Hernandez et al. (2024), quienes subrayan la importancia de la
confianza en los negocios locales. Sin embargo, esta dependencia del entorno inmediato
puede volverlas vulnerables ante cambios econdmicos o sociales.

En el plano financiero, el 60% de las microempresas reporta dificultades para acceder a
créditos, en linea con Rodriguez Rivera et al. (2023), quienes atribuyen estas barreras a
la falta de garantias y politicas crediticias restrictivas. Esta limitaciéon obstaculiza la
expansioén e innovacion, factores esenciales para su sostenibilidad.

En sintesis, la investigacidn revela una gestion comercial heterogénea, donde conviven
fortalezas en el servicio y planificacién, pero también debilidades en digitalizacion vy
financiamiento. Superar estas brechas exige mayor capacitacion, adopcion tecnoldgica y
acceso a instrumentos financieros adaptados, condiciones indispensables para competir
en un mercado cada vez mas exigente.

Conclusiones

El estudio sobre la gestion comercial de las microempresas del cantén Pasaje (2019—
2024) evidencia tanto fortalezas como limitaciones estructurales. Entre los aspectos
positivos, destacan la atencion al cliente y la calidad del servicio, junto con una
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planificacion adecuada o muy adecuada de ventas (57%), lo que refleja esfuerzos por
mejorar la gestidn estratégica.

Sin embargo, persisten debilidades que frenan su crecimiento, especialmente la escasa
adopcién de herramientas digitales y la dependencia del canal fisico (80%), lo que
restringe su alcance comercial. Solo un 10% ha explorado medios alternativos, mostrando
una baja digitalizacion que limita la competitividad en un entorno global.

En el ambito social, la reputacion y confianza local son pilares esenciales, aunque su
excesiva dependencia del entorno comunitario genera vulnerabilidad ante cambios
economicos o sociales. En el plano financiero, el 60% de los negocios enfrenta
dificultades para acceder a crédito, lo que reduce sus posibilidades de expansion e
innovacion y exige politicas de apoyo mas flexibles.

Entre las limitaciones del estudio destaca el tamafio muestral (70 encuestas validas de
218 proyectadas), afectado por restricciones logisticas y dispersion geografica, lo que
reduce la representatividad de los resultados.

Se recomienda que futuras investigaciones amplien la muestra y profundicen en la
adopcion tecnoldégica y las dinamicas del mercado, factores clave para la sostenibilidad de
las microempresas en Pasaje. En conjunto, los resultados muestran un sector con
potencial, pero que requiere fortalecer su digitalizacion, acceso a financiamiento y
profesionalizacién comercial.
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