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Resumen

La importancia de las mipymes recae en que representan un 52% del producto interno
bruto (PIB) y son responsables del 72% de los empleos en México, sin embargo, de
acuerdo con los datos de la Secretaria de Economia revelan que mas del 80% de las
MIPYMES mueren en su segundo afio de vida por la falta de capacitacion, mala
planeacion y otro factor que también inhibe el crecimiento de las MiPyMes es el factor
financiero, hay MiPyMEs que una de sus principales preocupaciones es obtener los

recursos necesarios para su productividad y para su sobrevivencia.

Es por ello que en la presente investigacion se hizo un analisis de la competitividad de

las mipymes del sector comercio de San Martin Texmelucan.

La competitividad en el ambito econdmico se refiere a aquella capacidad de una persona,
empresa o pais para obtener rentabilidad en el mercado frente a sus otros competidores.
Por lo consiguiente, las Mipymes tienen que estar en constante movimiento, para poder
desarrollar todas sus capacidades de adaptacién y de anticipacion a fin de competir en

unos mercados cada vez mas grandes, extensos, dindmicos y exigentes.

Los factores que mas impactan en la competitividad son: recursos humanos, calidad,

precios, innovacion, y valoracion del entorno.

La presente investigacion se llevo a cabo con la recopilacion de informacion de temas

relacionados, de diversas fuentes.
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Abstract

The importance of MIPYMES lies in the fact that they represent 52% of the gross domestic
product (GDP) and are responsible for 72% of jobs in Mexico, however, according to data
from the Ministry of Economy reveal that more than 80% of MIPyMES die in their second
year of life due to lack of training, poor planning and another factor that also inhibits the
growth of MIPYMES is the financial factor, there are MIPyMES whose main concern is

obtaining the necessary resources for their productivity and for their survival.

That is why in the present investigation an analysis of the competitiveness of the
MIPYMES of the commercial sector of San Martin Texmelucan was made.

Competitiveness in the economic field refers to the ability of a person, company or country
to obtain profitability in the market against its other competitors. Therefore, Mipymes have
to be in constant movement, in order to develop all their adaptation and anticipation
capacities in order to compete in increasingly large, extensive, dynamic and demanding

markets.

The factors that most impact competitiveness are: human resources, quality, prices,

innovation, and assessment of the environment.

The present investigation was carried out with the compilation of information on related

topics, from various sources.
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CAPITULO |
INTRODUCCION



1.1 Definicién o Planteamiento del problema
Las MIPYMES son un sector productivo fundamental en la economia pues permite que

las naciones crezcan y se vuelvan competitivas, ya que cuentan con la gama mas amplia

de giros productivos, comercializadores y de servicios

En el caso de México las MYPIMES juegan un papel importante pues representan un
52% del Producto Interno Bruto y generan empleo, sin embargo, de acuerdo con los datos
de la Secretaria de Economia revelan que mas del 80% de las MIPYMES mueren en su
segundo afio de vida por la falta de capacitacion y mala planeacion.

En la actualidad, las MIPYMES atraviesan una problematica tanto interna como externa
que ha provocado que bajen su competitividad y que carezcan de estabilidad en el
mercado. La interna siendo la carencia de organizacion, retrasos tecnoldgicos, falta de
capacitacion del personal y la escasez de recursos financieros y la externa se refiere a la
falta de acceso al financiamiento, tasas de intereses no competitivas e incluso el

desconocimiento de las mismas, etc. (Kauffman, s.f.)

Uno de los problemas que ataca a las MiPyMes es la falta de recursos o acceso a
financiamiento para realizar inversiones para diversificar sus productos, surtir sus
mercancias, pagar sus gastos e incrementar su posicion de mercado a traves de

estrategias de mercadotecnia.

De ahi que la mayoria de las MiPyMes accede a financiamiento extra bancario debido a
que el sector financiero de los bancos es mas dificil de penetrar ya que se presentan

distintos requisitos la mayoria de ellos son de cumplimento de las disposiciones legales.

La Secretaria de Economia (2022), menciona que es importante investigar las opciones
de crédito que hay en el mercado, las condiciones y requisitos de cada una de ellas.
Antes de solicitar un crédito es importante determinar cuanto dinero se necesita, definir
el plazo de acuerdo con la capacidad de pago, considerar las metas objetivos y situacion
financiera actual, comparar las opciones de financiamiento para considerar el costo y la
oportunidad, analizar si se cumplen los requisitos, asi como la documentacion para

acceder al financiamiento.



En la region de San Martin Texmelucan la actividad principal de las empresas que estan
establecidas son las del sector comercio, y debido a que la region es paso obligado a la
capital del Estado a la Ciudad de México y al Estado de Tlaxcala, aqui convergen
comerciantes de distinto origen por lo que es necesario el desarrollo de estrategias de
financiamiento para que las MiPyMes puedan incrementar su competitividad y

permanencia en el mercado.

1.2 Objetivos (Generales y Especificos)

1.2.1 Objetivo General
Analizar la competitividad de las MIPYMES del sector comercio de la regién de San

Martin Texmelucan, para establecimiento de estrategias financieras para que las

MIPYMES sean autosuficientes en cuanto a requerimientos financieros.

1.2.2 Objetivos Especificos

1.- Determinar los factores que delimitan la competitividad de las MIPYMES del sector

comercio de la region de San Martin Texmelucan

2.- Determinar el grado de competitividad de las MIPYMES del sector comercio de la

region de San Martin Texmelucan

3.- Desarrollar estrategias para incrementar la competitividad de las MIPYMES del sector

comercio de la region de San Martin Texmelucan.



1.3 Justificacion
El presente proyecto se enfocara en analizar la competitividad de las MIPYMES del sector

comercio de la region de San Martin Texmelucan, para establecimiento de estrategias

financieras.

En la region de San Martin Texmelucan se encuentran tantas MiPyMes del sector

comercio que requieren de estas estrategias para fomentar su grado de competitividad

Las principales razones para realizar este proyecto son las de analizar la competitividad
de las MiPyMes del sector comercio, es por ello que es importante el determinar los
factores que delimitan la competitividad de las MIPYMES, asi como determinar el grado
de competitividad de las MiPyMes para desarrollar estrategias para incrementar la
competitividad de las MIPYMES del sector comercio de la region de San Martin

Texmelucan

En la region de San Martin Texmelucan existen la CANACO SERVYTUR que es una

institucién de interés publico, autbnoma, con personalidad juridica y patrimonio propio.

La Camara esta formada por comerciantes y prestadores de servicio. Tiene por objeto
representar, promover y defender los intereses de los mismos como actividades

generales de la economia nacional anteponiendo el interés publico sobre el privado.

Al igual promueve, orienta e imparte capacitacion sobre la realizacion de toda clase de
tramites obligatorios ante toda clase de autoridades administrativas con las que se pueda
tener injerencia por virtud de la actividad empresarial y comercial que desempefian sus
afiliados, con la finalidad de generar una cultura social de responsabilidad y observancia

de la legislaciéon que regulan sus actividades como sector productivo. (CANACO, 2022)

Ademas, se encuentra la CANIRAC (Camara Nacional de la Industria de Restaurantes y
Alimentos Condimentados) cuyo objetivo principal es dar dimensién al potencial de la
industria restaurantera mexicana, inteligencia, atencién y gestion a su proceso, para

maximizar sus posibilidades en la economia mexicana. (CANIRAC, 2022)

Y la COPARMEX (Confederacién Patronal de la Republica Mexicana) en donde se
agrupan los distintos empresarios de todos los sectores (industria, comercio, agricultura

y ganaderia)



De ahi que la realizacion de este proyecto permitira que las estrategias que se desarrollen
puedan crear los vinculos de relacion entre las MiPyMes del sector comercio y las

distintas agrupaciones que existen en la region.

1.4 Alcances y limitaciones

1.4.1 Alcances
Con el desarrollo de este proyecto se conocera el grado de competitividad que las

MiPyMes de la regién de SMT especificamente del sector comercio que tiene alrededor
de 11 empresas registradas ante el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano

(SIEM), sin embargo, la investigacion se llevara a cabo con 582 empresas.

1.4.2 Limitaciones
La delimitacion de tiempo se considera que este proyecto de residencias profesionales

se realizara durante 4 meses en el periodo comprendido en el primer semestre de 2022.

La delimitacién de espacio o territorio es que este proyecto se desarrollara en el
departamento de investigacion del Instituto Tecnoldgico Superior de San Martin

Texmelucan.

La delimitacion de recursos para desarrollar este proyecto se necesitaran recursos
bibliograficos, copias y papeleria que seran proporcionados por el departamento de

investigacién, asi como un equipo de cémputo y acceso a internet.



1.5 Planteamiento de la hipoétesis
H1. Con el establecimiento de estrategias financieras la competitividad de las MIPYMES

del sector comercio de la regién de San Martin Texmelucan, tendra una mejora.
HO. Con el establecimiento de estrategias financieras la competitividad de las MIPYMES

del sector comercio de la region de San Martin Texmelucan no presentara una mejora.

1.5.1 Variable dependiente
La competitividad de las MIPYMES del sector comercio de la region de San Martin

Texmelucan

1.5.2 Variables independientes
1.- Estrategias financieras

2- Recursos humanos



CAPITULO I
MARCO TEORICO



2.1 MIPYMES en México.

2.1.1 Concepto de las MIPYMES
INEGI (2022) indica que una microempresa es un pequefio negocio que por lo general

pertenece a una sola personay tiene un sistema de produccién muy sencillo o artesanal;
ya que la administracién, produccion, comercializacion y el area financiera de una
microempresa son tan simples que pueden ser manejados personalmente por su

propietario.

Las pequefias empresas poseen una estructura patrimonial, administrativa y financiera
mayor que las microempresas, lo cual les brinda la posibilidad de ofrecer garantias

hipotecarias y de adquirir préstamos.

Las medianas empresas poseen una estructura patrimonial, administrativa y financiera
mayor que las pequefias empresas, lo cual les brinda la posibilidad de ofrecer garantias
hipotecarias y adquirir préstamos de gran valor para el financiamiento de sus estrategias

comerciales, proyectos de expansion, entre otros.

El término MIPYMES es un acrénimo que proviene de “Micros, Pequenas y Medianas
Empresas” y dichas empresas cumplen un papel importante en el sector productivo de
las naciones, tanto en los paises industrializados, como en los de menor grado de

desarrollo; como es el caso de México (Secretaria de Economia, 2022).

2.1.2 Clasificacion
Para clasificarlas se han utilizado pardmetros econémicos y contables, tales como: el

namero de trabajadores, el total de ventas anuales, los ingresos y los activos fijos de las

empresas.

Microempresas: Son de todos los sectores y no deben tener mas de 10 empleados. El

monto maximo de venta es de 4 millones de pesos y el tope maximo es de 4.6.

Empresas pequeias: En el sector de industria y servicios pueden tener desde 11 hasta
50 empleados y facturar hasta 100 millones de pesos con un tope maximo de 95. En el
caso de las empresas pequefias del sector comercio el nUmero maximo de empleados

es hasta 30, pueden facturar hasta 100 millones de pesos y tienen un tope de 93.



Empresas medianas: El sector de comercio tiene entre 31 hasta 100 trabajadores
mientras que el de servicios de 51 hasta 100 trabajadores, en ambos casos facturan entre
100 y 250 millones de pesos anuales y tienen un tope maximo de 235. En el sector de
industria el rango de trabajadores es desde 51 hasta 250, facturan entre 100 y 250

millones y tienen un tope maximo de 250. (BBVA,2022)

2.1.3. Ventajas y desventajas
Ventajas

Capacidad de generacion de empleos.

Cercania con el cliente

Menor inversion inicial.

Contribuyen al desarrollo regional por su establecimiento en diversas regiones.
Mejores relaciones laborales.

Mantiene una unidad de mando permitiendo una adecuada vinculacién entre las

funciones administrativas y operativas.

Producen y venden articulos a precios competitivos, ya que sus gastos no son muy

grandes y sus ganancias no son excesivas.
Desventajas

Viven al dia y no pueden soportar periodos largos de crisis en los cuales disminuyen las

ventas.

Son mas vulnerables a la fiscalizacion y control gubernamental, siempre se encuentran

temerosos de las visitas de los inspectores.

La falta de recursos financieros los limita ya que no tienen facil acceso a las fuentes de

financiamiento.

Su administracion no es especializada, es empirica y por lo general la llevan a cabo los

propios duenos.



Por la propia inexperiencia administrativa del duefio, éste dedica un niumero mayor de

horas al trabajo, aunque su rendimiento no es muy alto.

Falta de estructura formal, falta de sistematizacion de sus operaciones y actividades, falta

de politicas escritas, falta de supervision y de estdndares de desempefio.

Las PYMES carecen de sistemas de planeacion, organizacion, administracion y control

eficientes.
Falta de capacitacion, excesiva rotacion de personal, falta de seguridad.

Falta de conocimiento real de su competencia, falta de utilizacion de técnicas
mercadoldgicas para dar a conocer su producto y adecuarlo a las necesidades del

consumidor.

Escasez de registros contables, costos mal determinados y precios que no cubren los

costos totales.

2.1.4 Importancia
De acuerdo con datos del INEGI (2019), las micros, pequefias y medianas empresas,

tienen una gran importancia en el desarrollo de México, pues representan un 52% del

producto interno bruto (PIB) y son responsables del 72% de los empleos.

Las MIPYMES cumplen un papel importante en la economia del pais pues contribuyen a
la disminucion del desempleo, aminorar problemas sociales, consumo y reactivacion
econOmica y generacién de impuestos, lo que esto a su vez genera que la economia

crezca y se vuelva competitiva.

2.1.5. Organismo que regula las MIPYMES
Las micro, pequeias y medianas empresas son reguladas por la Secretaria de Economia.

La Secretaria de Economia es un ente gubernamental, responsable de formular y
conducir las politicas de industria, comercio exterior, interior, abasto y precios del pais.
Sus acciones estan encaminadas a promover la generacion de empleos de calidad y el
crecimiento econdémico, mediante el impulso e implementacion de politicas publicas que

detonen la competitividad y las inversiones productivas.
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También la SE es la encarga de aplicar la Ley para el Desarrollo de la Competitividad de
la Micro, Pequeiia y Mediana empresa. Esta ley tiene por objeto promover el desarrollo
econdémico nacional a través del fomento a la creacion de micro, pequefias y medianas
empresas y el apoyo para su viabilidad, productividad, competitividad y sustentabilidad.
Asimismo, incrementar su participacion en los mercados, en un marco de crecientes
encadenamientos productivos que generen mayor valor agregado nacional. Lo anterior,
con la finalidad de fomentar el empleo y el bienestar social y economico de todos los
participantes en la micro, pequeiia y mediana empresa. La Ley es de observancia general

en toda la Republica y sus disposiciones son de orden publico. (Ley,2019)

2.2 Sector comercio

2.2.1 Definicion de comercio
Se denomina comercio a la actividad socioecondmica consistente en la compra y venta

de bienes, sea para su uso, para su venta o para su transformacion. Es el cambio o
transaccion de algo a cambio de otra cosa de igual valor. Por actividades comerciales o
industriales entendemos tanto intercambio de bienes o de servicios que se afectan a
través de un comerciante. EI comerciante es la persona fisica o juridica que se dedica al

comercio en forma habitual, como las sociedades mercantiles. (SCIAN, 2002)

El comercio es una de las actividades humanas méas antiguas y fundamentales para el
establecimiento de las primeras economias, asi como para el flujo y la expansion de las

culturas.

2.2.2 Historia
Los origenes del comercio se remontan a finales del Neolitico (9000 A.C.-4000 A.C.),

cuando se descubrié la agricultura. Al principio, la agricultura que se practicaba era de
subsistencia, pero a medida que iban incorporandose nuevos desarrollos “tecnolégicos”,

las cosechas obtenidas eran cada vez mayores y asi llego el nacimiento del comercio.

Los excedentes de las cosechas empezaron a intercambiarse por otros objetos en los

gue otras comunidades estaban especializadas y a esto se le llamo trueque.
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El trueque se trata de intercambiar mercancias por otras de igual valor, un principio, el
intercambio tenia por objeto el consumo, pero con el paso del tiempo, el truque se hizo
mas complejo de tal forma que el intercambio ya no solo tenia por objeto satisfacer una
necesidad basica de alimento o vestido, sino que ademas se podia realizar con el
propdsito de obtener una ganancia. Es ahi donde se hizo necesaria una unidad comun

de intercambio, dando como resultado a la moneda. (UNAM, s.f.)

Posteriormente la busqueda de las nuevas rutas comerciales hacia la India propicio el
descubrimiento de América, lo que supuso otro importante paso hacia la evolucién del
comercio, favoreciendo el crecimiento, las redes comerciales y de capital europeas se
consolidaron con el nuevo flujo de oro proveniente de américa del sur, favoreciendo el

crecimiento de la banca europea y el surgimiento de los grandes barcos europeos.

2.2.3 Tipos de actividades comerciales.
La actividad comercial cuenta con diferentes tipos que se clasifican segun el sector donde

se realicen y segun su propietario.

Segun el sector: Estas dependen del sector de produccion econdmico en donde se lleven

a cabo y se clasifican en primaria, secundaria y terciaria.

Sector primario: incluye todas las actividades econdmicas dedicadas a la explotacion de
recursos naturales, obteniendo a cambio materias primas. Estas se destinan al consumo

humano directo o a su transformacién por parte del sector secundario. (J. Caballero,2016)
Caracteristicas del sector primario:

e Explota los recursos naturales.

e La produccion del sector primario puede y suele ser utilizada posteriormente en
otros sectores como el secundario.

e Es un sector muy importante para la economia. Ya que satisface las necesidades
primarias.

e Su peso se ha reducido drasticamente en los paises desarrollados y tiene mayor
peso en la economia en los paises emergentes o en desarrollo. Sin embargo, es

muy importante en ambos.
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e Depende de factores como el clima o el suelo
Ejemplos de actividades del sector primario son:

e Agricultura: cultivo de maiz para alimentacion humana y animal, cultivo de
aceitunas para aceite, cultivo de algodon para tela.

e Ganaderia: cria de vacas para la produccion de leche y quesos, cria de ovejas
para obtencién de lana.

e Pesca: de captura, de arrastre, a mar abierto, pesca de atun, cultivo de salmon.

e Explotacién forestal: cultivo de cedro para madera, cultivo de caflamo para papel,

cultivo de pino para muebles (Diferenciador, 2022)

Sector secundario: procesa los bienes recibidos en la actividad primaria para ser

comercializados en el mercado y beneficiar a la region.
Caracteristicas del sector secundario

e Se desarrolla a través de procesos que utilizan maquinaria u otras herramientas.

e La materia prima es transformada en productos de consumo final o intermedio.

e Su funcionamiento depende de los insumos del sector primario.

e Su principal componente es la industria y actividades conexas a productos
elaborados y semielaborados.

o Utiliza fuentes de energia que pueden ser renovables, tales como la energia solar,
la hidroeléctrica, la geotérmica o la edlica; pero también utiliza energia no
renovable, como gas natural, energia nuclear, combustible y carbén.

e Requiere inversion de capital para llevar a cabo la elaboracion de los productos.
Ejemplos de actividades del sector secundario:

e Industria petrolera: explotacion, refinacion, oleoductos y almacenamiento de
petréleo y derivados, petroquimica.

¢ Industria textil: telares, fabrica de ropa, fabricacion de hilos.

¢ Industria automotriz: lineas de ensamble, complejo de motores y fundicion

¢ Industria de electrénicos: ensamblaje de equipos electronicos y electrodomésticos,

equipo médico, instrumentos de medicion.
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Sector terciario: También llamado sector servicios, es el encargado de todas las
actividades que no producen bienes materiales pero que son necesarias para la conexiéon

y desarrollo de los otros dos sectores.

Dicho de otra manera, el sector terciario son todas las actividades que producen
beneficios intangibles, de corta duracion y de los que no se pueden adquirir propiedad.
Es decir, todo lo que no corresponda a la agricultura ni a la industria, corresponde al

sector terciario. (Martinez,2022)
Caracteristicas del sector terciario

¢ Se dedica a todas las actividades que ofrecen servicios intangibles.

e Es encargado del aumento de la productividad y del crecimiento econdmico de las
empresas, asi como del capital humano.

e Es elresponsable de la educacion, la salud y el desarrollo de tecnologia dentro de
un pais.

e Siendo el principal pilar del Producto Interno Bruto de un pais, afecta de manera
positiva 0 negativa a la economia de un estado.

e Sus actividades se encuentran fuera de la industria y la agricultura.

e Lo que produce, al ser intangible, no requiere de almacenamiento.

e Bajo uso de maquinaria para realizar su labor.
Ejemplos de actividades del sector terciario:

e Comercio: centros comerciales, supermercados, librerias, tiendas.
e Transporte: aeropuertos, puertos, terminales de buses.

e Turismo: agencias de viajes, hoteles y complejos hoteleros,

e Servicios financieros: bancos, casas de cambio, seguros.

e Servicios de salud: hospitales, clinicas, oftalmologia, odontologia.

e Servicios de entretenimiento: teatro, cine, parques de diversiones.
Segun su propietario

Estas dependen del duefio de la actividad y se clasifican en publica, semipublica y

privada.
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Publica: actividad comercial que ofrece el gobierno al pais, proporcionando facilidad para
que todo el pueblo sea capaz de beneficiarse de productos o servicios.

Semipublica: actividad comercial cuyas inversiones y ganancias se dividen entre el
gobierno y las empresas privadas relacionadas. Comunmente se refiere a estas

actividades como subsidiadas por el Estado.

Privada: en la actividad comercial privada, los mismos duefios de las empresas son los

accionistas y los que reciben las ganancias. (Enciclopedia econdmica, 2022)

2.2.4 Clasificacion de comercio

2.2.4.1 Comercio al por mayor
De acuerdo al Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte 2018 (SCIAN

2018): El comercio al por mayor comprende unidades econdmicas dedicadas
principalmente a la compra-venta (sin transformacion) de bienes de capital, materias
primas y suministros utilizados en la produccion, y de otros bienes para ser revendidos a

otros comerciantes, distribuidores, fabricantes y productores de bienes y servicios.

Comprende también unidades econémicas dedicadas solamente a la compra o la venta,
por ejemplo, unidades que compran las mercancias, aunque no las venden ellas
directamente, sino que las distribuyen para su reventa a otras unidades econémicas con
las cuales comparten la misma razén social, asi como a las que reciben esas mercancias

y las venden sin haberlas comprado.

También se clasifican en este sector las unidades econémicas dedicadas principalmente
a actuar como intermediarias entre negocios en la compra o venta de productos, ya sea
a través de métodos tradicionales o exclusivamente a través de internet y otros medios

electronicos.

Los comercios al por mayor que venden bienes de su propiedad son conocidos como
distribuidores importadores-exportadores, distribuidores de fabrica, abastecedores de
mercancias, entre otras denominaciones, mientras que los que promueven la compra-

venta de bienes propiedad de otros a cambio de una comision o pago, son conocidos
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como agentes de ventas, corredores de mercancias, comisionistas, intermediarios de

comercio o0 agentes importadores y exportadores.

Los comercios al por mayor pueden proporcionar servicios adicionales a la venta de los
bienes, como clasificacion, inventariado, embalaje, empacado y etiquetado. La
construccion de este sector se basé en el andlisis de tres componentes en conjunto, éstos
son: tipo de bien que se comercializa (bienes de capital, materias primas y suministros
utilizados en la produccion, y otros bienes para ser revendidos); tipo de cliente (otros
comerciantes, distribuidores, fabricantes o productores de bienes y servicios), y el
preponderante, que es la forma de comercializar (las unidades operan desde una bodega
u oficina de ventas, tienen poca o nula exhibicibn de mercancias, atraen clientes
generalmente por via telefénica, mercadeo personalizado o por medio de publicidad
especializada a través de medios electrénicos, ferias y exposiciones; ni el disefio ni la
ubicacion de las unidades econdmicas tienen el propésito de proporcionar acceso al
publico en general). En este sector se clasifican siempre, independientemente de la forma
en que comercializan, las unidades econémicas que tienen como actividad principal el

comercio de:

e Cuerosy pieles,

e Materias primas para el curtido y para la elaboracion de los productos de cuero y
piel;

e Fertilizantes, plaguicidas y semillas para siembra;

¢ Medicamentos veterinarios y alimentos para animales (excepto para mascotas);

e Ganado y aves en pie;

e Productos quimicos para la industria farmacéutica y para otro uso industrial;

e Envases en general, papel y carton para la industria;

e Equipo y material eléctrico;

e Materiales de desecho; maquinaria y equipo (agropecuario, forestal, para la pesca,
construccion, mineria, industria manufacturera);

e Mobiliario, equipo e instrumental médico y de laboratorio; mobiliario y equipo de
oficina;

e Magquinaria y equipo para otros servicios y para actividades comerciales;
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e Camiones;

e Madera para la construccion y la industria;

e Materiales metalicos para la manufactura y la construccion;

e Comercio especializado de material para la construccion, como cemento, tabique,
grava, productos de asfalto, laminas de carton, asbesto o acrilico, aislantes
térmicos, tabla roca;

e Comercio especializado de articulos y accesorios para disefio y pintura artistica.

2.2.4.2. Comercio al por menor
Este sector comprende unidades economicas dedicadas principalmente a la compra-

venta (sin transformacion) de bienes para el uso personal o para el hogar para ser
vendidos a personas y hogares, aunque en algunas ocasiones esos productos también

se comercializan a negocios, como el comercio de gasolina o de automoviles.

Comprende también unidades econdmicas dedicadas a revender mercancias sin
haberlas comprado, es decir, las reciben de otras unidades econdmicas con las cuales
comparten la misma razon social. También se clasifican en este sector las unidades
econdémicas dedicadas principalmente al comercio al por menor de productos propios
exclusivamente a través de internet de negocios a consumidores; a actuar como
intermediarias de negocios a consumidores y entre consumidores en la compra o venta
de productos exclusivamente a través de internet; a la venta por television, y al comercio

al por menor mediante la utilizacién de alguno de los siguientes métodos:

e Comercio de productos a través de maquinas expendedoras;
e Comercio puerta por puerta;

e Comercio por catalogo;

e Comercio multinivel;

e Comercio con demostracion de productos en hogares;

e Tele mercadeo con ventas via telefonica.

Los comercios al por menor son conocidos como tiendas, farmacias, supermercados,
minisuper, ferreterias, tlapalerias, o derivan su nombre de los productos que

comercializan.
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Los comercios al por menor pueden proporcionar servicios adicionales a la venta de los

bienes, como empacado, envasado y entrega a domicilio.

La construccion de este sector se basé en el analisis de tres componentes en conjunto,
éstos son: tipo de bien que se comercializa (bienes para el uso personal o para el hogar);
tipo de cliente (personas y hogares), y el preponderante, que es la forma de comercializar
[“lucen como tiendas”, es decir, tienen acceso al publico en general (se trata de lugares
de venta abiertos al publico) y extensa exhibicion de mercancias para facilitar a los
clientes la seleccion de las mismas (mercancias disponibles a través de dependientes,
mercancias presentadas en aparadores, salas de exhibicion, unidades econdémicas con
pasillos que permiten al cliente transitar para elegir su mercancia), atraen clientes por la
ubicacion y disefio del establecimiento, hacen publicidad masiva por medio de volantes,

prensa, radio, television, etcétera).

En este sector se clasifican siempre, independientemente de la forma en que

comercializan, las unidades econémicas que tienen como actividad principal el comercio:

e De lentes;

e Atrticulos ortopédicos;

¢ Instrumentos musicales;

e Mascotas;

e Regalos;

e Articulos religiosos;

e Artesanias;

e Ataudes;

e Pafales desechables;

e Muebles para el hogar;

e Muebles para jardin;

e Cristaleria,

e Lozay utensilios de cocina;

e Articulos para la decoracion de interiores (alfombras, tapices y similares; plantas
y flores naturales;

e Antigledades y obras de arte; lamparas ornamentales y candiles);
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e Atrticulos para la limpieza (excepto papel higiénico, detergentes y jabones);

e Articulos para albercas; articulos usados;

e Automoviles y camionetas; partes y refacciones usadas para automoviles,
camionetas y camiones; llantas y cdmaras para automodviles, camionetas y
camiones; motocicletas y otros vehiculos de motor;

e Gas L.P. en cilindros, para tanques estacionarios y en estaciones de carburacion;
gas natural vehicular en estaciones de gas natural vehicular;

e EIl comercio en farmacias, supermercados, minisuper, tiendas departamentales,
ferreterias y tlapalerias, y materiales para la construccion en tiendas de
autoservicio. (SCIAN,2018)

2.2.4.3 Comercio electronico
El comercio electronico es un modelo de negocio basado en la compra, venta y

comercializacién de productos y servicios a través de medios digitales (paginas web,

redes sociales, entre otros.)

Mediante estas herramientas, tus clientes podran tener mayor acceso a los productos y/o

servicios que ofreces sin importar el lugar y el momento en el que se encuentren.
Ventajas:

e Dar a conocer tu marca y tener mayor oportunidad de ventas.

e Diversificar tu oferta de productos y/o servicios.

e Contar con un horario comercial las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana sin
limitaciones geogréficas.

e Personalizar la comunicacién con tus clientes y disefiar estrategias de ventas
especificas para atender sus necesidades.

e Dar atencion a diversos tipos de clientes al mismo tiempo.

e Ofrecer a tus clientes diferentes formas de pago.

e Implementar y desarrollar estrategias de marketing enfocadas al tipo de clientes a

través de descuentos, cupones, promociones especiales.
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2.2.5 Organismos de comercio
Los organismos internacionales son asociaciones que se encuentran en todo el mundo

con un propdsito en particular: ayudar a la poblacion econdmica, socialmente y en la

salud.
México es miembro de:
e Organizacion Mundial del Comercio (OMC), ¢,Qué es?:

La Organizacion Mundial del Comercio (OMC), establecida en 1995, como resultado de
la Ronda Uruguay es la Unica organizacion internacional que se ocupa de las normas que
rigen el comercio entre los paises que la conforman. La OMC es la sucesora del Acuerdo

General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT). (Secretaria de economia, 2022)

Funciones: El propésito primordial de la OMC es contribuir a que las corrientes
comerciales circulen con fluidez, libertad y previsibilidad. Para lograr ese objetivo, la OMC

se encarga de:

e administrar los acuerdos comerciales;

e servir de foro para las negociaciones comerciales;

e resolver las diferencias comerciales;

e examinar las politicas comerciales nacionales;

e crear capacidad comercial en las economias en desarrollo;

e cooperar con otras organizaciones internacionales.

Estructura: La OMC esta integrada por 164 Miembros, que representan mas del 98% del
comercio mundial. Otros 25 paises estan negociando su adhesién a la Organizacion.
(OMC, 2022)

e Organizacion Mundial de Aduanas (OMA):

Es un organismo intergubernamental independiente, con 183 paises miembros, cuya
mision es incrementar la eficiencia de las administraciones de aduanas, contribuyendo al
bienestar econémico y a la proteccion social de sus miembros, favoreciendo de esta
forma un entorno aduanero honesto, transparente y previsible. Esto permite el desarrollo

del comercio internacional licito y lucha eficaz contra las actividades ilegales. (OMA,2022)
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Mision de la Organizacion Mundial de Aduanas: Es incrementar la eficiencia de las

administraciones de Aduanas del mundo, y para llevarla cabo debe:

Establecer, aplicar, apoyar y promover instrumentos internacionales para la armonizacion
e implementacién uniforme de los procedimientos y sistemas aduaneros simplificados y
eficaces, que rigen el movimiento de mercancias, personas y medios de transporte a

través de las fronteras aduaneras.

Potenciar los esfuerzos desplegados por los Miembros para asegurar el cumplimiento de
su legislacion, tratando de maximizar el nivel de cooperacidén entre ellos y con otras
organizaciones internacionales con el fin de combatir las infracciones aduaneras y otros

delitos cometidos a nivel internacional.

Ayudar a los miembros a enfrentar los desafios del actual ambiente de negocios y a
adaptarse a las nuevas circunstancias, promoviendo la comunicacion y la cooperacion
entre ellos y con las demas organizaciones internacionales, asi como también, favorecer
la probidad aduanera, el desarrollo de recursos humanos, la transparencia, el
mejoramiento de los métodos de trabajo y de gestion de las administraciones de aduanas

y el intercambio de mejores précticas.
e Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI)

La Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI) es un organismo
intergubernamental que promueve la expansion de la integracion de la region, a fin de
asegurar su desarrollo econdémico y social. Su objetivo final es el establecimiento de un

mercado comun latinoamericano.
Propésito de la ALADI

e Reducir y eliminar gradualmente las trabas al comercio reciproco de sus paises
miembros;

e Impulsar el desarrollo de vinculos de solidaridad y cooperacion entre los pueblos
latinoamericanos;

e Promover el desarrollo econdmico y social de la region en forma armonica y

equilibrada, a fin de asegurar un mejor nivel de vida para sus pueblos;
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e Renovar el proceso de integracion latinoamericano, y establecer mecanismos
aplicables a la realidad regional;
e Crear un area de preferencias econdémicas teniendo como obijetivo final el

establecimiento de un mercado comun latinoamericano.

Sus paises miembros comprenden a: Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Cuba,
Ecuador, México, Panama, Paraguay, Perud, Uruguay y Venezuela.

e Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE),

Es un organismo internacional, cuenta con 38 paises miembros y tiene como objetivo
promover politicas para mejorar el bienestar social y econémico de todos los pueblos del
mundo, cooperando para responder a los desafios econdmicos, sociales,

medioambientales y de buen gobierno.
Objetivos de la OCDE:

Como objetivo principal promover politicas para mejorar el bienestar social, cooperar para
responder a los desafios econémicos, sociales, medioambientales y de buen gobierno,
los desafios acentuados con la globalizacion y a su vez aprovechar mejor las

oportunidades que surgen de la misma.
Mas en concreto los objetivos de la OCDE son los siguientes:

Lograr la mas fuerte expansion posible de la economia y del empleo, y aumentar el nivel
de vida en los paises miembros, manteniendo la estabilidad financiera y contribuyendo

asi al desarrollo de la economia mundial.

Contribuir a una sana expansion econémica en los paises miembros y en los no miembros

en vias de desarrollo.
Contribuir a la expansion del comercio internacional.
e Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD),

Se establecio en 1964. La UNCTAD promueve la integracion de los paises en desarrollo
a la economia mundial. La organizacion ha evolucionado gradualmente hasta convertirse

en una prestigiosa institucién basada en el conocimiento, cuya labor tiene por objeto
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orientar los debates actuales sobre las politicas y la reflexion en materia de desarrollo,
velando especialmente porque las politicas nacionales y la accién internacional se

complementen mutuamente para lograr un desarrollo sustentable.
La organizacion desarrolla tres funciones clave:

Actua como un foro para la celebracion de debates intergubernamentales, respaldados
por la opinibn de expertos y el intercambio de experiencias, dirigidos a establecer

consensos;

Realiza actividades de investigacion, analisis de politicas y recopilacion de datos para

preparar los debates entre los representantes gubernamentales y los expertos;

Ofrece asistencia técnica de acuerdo a las necesidades especificas de los paises en
desarrollo, en particular, de los paises menos desarrollados y las economias en
transicion. Cuando procede, la UNCTAD coopera con otras organizaciones y paises
donantes en el envio de asistencia técnica. (UNCTAD,2022)

Objetivos de la UNCTAD

Al abarcar areas como el comercio y el desarrollo, los objetivos de la UNCTAD son muy

amplios. Entre ellos vamos a citar los siguientes:

Impulsar el comercio internacional y aprovechar la globalizacion como medida para

integrar en la economia mundial a los paises en desarrollo.

Estimular la inversion y la entrada de la tecnologia a los paises con menor nivel de

desarrollo.
Apoyar el establecimiento de buenas redes de infraestructuras.
Ayudar a mejorar la productividad de los paises menos desarrollados. (Lopez,2020)

e Comisibn de las Naciones Unidas sobre Derecho Mercantil Internacional
(CNUDMI)

La Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI)
es el principal 6rgano juridico del sistema de las Naciones Unidas en el ambito del

derecho mercantil internacional. Tiene como mandato la eliminacién de los obstaculos
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legales al comercio internacional mediante la progresiva modernizacion y armonizacion
de la legislacién comercial. Elabora textos juridicos sobre diversos ambitos como la
resolucion de controversias comerciales internacionales, las practicas contractuales
internacionales, el transporte, la insolvencia, el comercio electrénico, los pagos
internacionales, las operaciones garantizadas, la compra y la venta de mercancias, y el
desarrollo de infraestructuras. (CNUDMI,2022)

2.3 Estrategia

2.3.1. Concepto
En la actualidad, toda empresa competitiva u organizacion, cualquiera que sea su

naturaleza, basa su gestion y funcionamiento sobre un concepto que se considera

fundamental: la estrategia.

La estrategia es un procedimiento dispuesto para la toma de decisiones y/o para accionar
frente a un determinado escenario. Esto, buscando alcanzar uno o varios objetivos

previamente definidos. (Westreicher, 2020)

Otro concepto de estrategia es que es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se
compone de una serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a
conseguir los mejores resultados posibles. La estrategia esta orientada a alcanzar un
objetivo siguiendo una pauta de actuacion.

Una estrategia comprende una serie de tacticas que son medidas mas concretas para

conseguir uno o varios objetivos.

Para poder establecer una estrategia es importante que se tengan objetivos definidos,
que se cuente con el conocimiento y los deseos de echar a andar el proyecto hacia
adelante.

2.3.1 Tipos de estrategias
El concepto de estrategia ha tenido a través del tiempo muchos usos y aplicaciones

diversas, desde el campo militar —en el cual se dice que tuvo su origen—, pasando por el
politico, administrativo, econémico, religioso, cultural y social; en cada uno de ellos se

ubica como un referente por la forma en que ha sido utilizado.
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Estrategia militar

Considerada el arte y la ciencia de dirigir y planear el uso de las fuerzas armadas de una
nacion, para asegurar los objetivos de la politica nacional mediante la amenaza o
aplicacion del uso de la fuerza. Colocar las fuerzas armadas en una posicion de ventaja

frente al enemigo es el objetivo principal de la estrategia militar.
Estrategia de aprendizaje

Es el uso de tacticas, procedimientos y modelos para la adquisicion del conocimiento.
Para que un procedimiento de aprendizaje se considere una estrategia debe ser
consciente de los objetivos especificos de aprendizaje, en funcion de unas metas,
individuales o corporativas. Un ejemplo son los Mapas Conceptuales.

Estrategia Empresarial

Consiste en el direccionamiento de la organizacion a través de ideas, planes o
perspectivas que se plasman en la misién, vision empresarial y los valores, que responde
a las preguntas ¢Qué hago? ¢Como lo hago? ¢A dbénde quiero llegar? ¢Cudl sera mi
valor agregado? ¢ Cudales son mis recursos?, pero sobre todo ¢qué ventaja competitiva

me dara?

La estrategia corporativa o0 empresarial se puede clasificar de la siguiente manera:
Segun su campo de accion (areas funcionales)

Estrategia Operativa

El proceso de las operaciones consiste en la transformacion de unas entradas (materias
primas, informacion o mano de obra) en productos finalizados con valor agregado que
tienen demanda en el mercado. En ese sentido, la Estrategia Operativa se dirige hacia la
competitividad en los procesos industriales de manufactura y en el caso de las

organizaciones de servicios, hacia la mejora de todos sus procesos e intangibles.

Estrategia de Marketing
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Es el plan dirigido a la promocién y venta de un producto o un servicio. Las estrategias
de marketing mas exitosas contienen tres elementos centrales: conocimiento profundo

del cliente, una marca con distintos mensajes, y analisis de mercado.

Frente a los consumidores se debe saber: ¢qué quieren? ¢qué les duele? ¢en donde
estan buscando la solucién? y ¢como llegar a ellos? Una vez tenga claro quién es su
cliente ideal, puede usar esos datos para crear una marca solida y una propuesta de valor
que atraiga a la audiencia adecuada. Su propuesta de valor esta directamente vinculada
a los beneficios que ofrece a los clientes y lo que lo distingue de sus competidores.
Finalmente, un analisis de mercado le permitira identificar los riesgos y las oportunidades.

Algunas de los elementos mas usados para construir esta estrategia son:

e Email Marketing.

e Pop-ups, banners y anuncios en paginas web.
e Marketing de Afiliacion.

e Marketing de Contenidos o Content Marketing.
e Posicionamiento en Buscadores.

e Marketing de Participacion.

e Publicidad en Redes Sociales.

e Videomarketing.

e Publicidad Impresa.

e Publicidad televisién o radio.

Estrategia Directiva

Es la que define el rumbo de la organizacion en sus aspectos generales. Consiste en
tener claro un concepto de negocio y crear una vision que dirija diariamente el camino de
la organizacion. Asimismo, el concepto de negocio crea una mision que se debe
transformar en objetivos especificos de resultado. Se realiza a largo plazo e implica la

vision, la mision y los valores corporativos.

Estrategia de Negocio
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Son las medidas que dan la ventaja competitiva en el mercado frente a otros

competidores, como las siguientes:

e Estrategia de bajo costo.
e Estrategia de liderazgo de producto.

e Estrategia lock-in.

(Roncancio,2022)

2.3.2 Ventajas
La estrategia empresarial nos ayuda a aprovechar las oportunidades, hacer frente a las

amenazas, a reforzar las fortalezas y disminuir las debilidades. Las ventajas principales

son:

e Mejor preparacion ante posibles crisis

e Mayor control de los riesgos

e Mas facilidad para la toma de decisiones
e Mejor coordinacién en la organizacion

e Descubre oportunidades

e Mejor asignacién de recursos

2.3.3. Técnica para disefiar estrategias
Cuadro de jerarquizacion de prioridades

La identificacion de problemas y prioridades es un paso previo al disefio de estrategias.
Este andlisis nos permitira clarificar cuales son nuestros objetivos, los problemas a los
gue tenemos que responder y como hacerlo. Esta formulacién nos ayudara a priorizar
nuestras acciones, para lograr la optimizacion de los recursos con vistas a alcanzar los

objetivos del desarrollo de una zona.
Las tareas a desarrollar para la elaboracion de una estrategia son:

¢ Organizacion de la informacién obtenida en el diagndstico de la situacion.
e Establecimiento de objetivos que se desean alcanzar.

¢ Identificar los colectivos a los que se dirigen, sectores economicos, territorio...
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e Desarrollar lineas o propuestas de actuacion.

e Distribuir los recursos disponibles para cada propuesta (recursos humanos,
financieros, técnicos).

¢ lIdentificar el papel que deben desempefiar los colectivos afectados.

e Identificar los posibles interlocutores (instituciones, agentes de desarrollo,

asociaciones, redes).

¢, Qué se hace?, ¢Cuando se hace?, ¢Como se hace?, ¢Quién lo hace?, ¢Quién lo

financia? ¢ Quién lo gestiona?

2.3.4. Estrategias para empresas comerciales
De acuerdo a Quiroa (2020), una estrategia comercial es: es el conjunto de acciones que

pone en practica una empresa para dar a conocer un nuevo producto, para aumentar su

cuota de venta o0 para aumentar su cuota de participacion de mercado.

El objetivo de una estrategia comercial es alcanzar una ventaja competitiva que permita

a la empresa mantenerse en el mercado con suficiente margen de rentabilidad.

Principales aspectos que una empresa debe conocer para implementar su estrategia

comercial son:

La necesidad del cliente: cualquier necesidad insatisfecha del cliente se puede utilizar
como una fuente de oportunidad al desarrollar o adecuar productos que cubran esa

necesidad de forma satisfactoria.

Conocimiento de la competencia: Igualmente, otro aspecto importante es conocer que
estan haciendo los competidores para cubrir esa necesidad, que ofertas tienen en el
mercado. Para esto se debe investigar que productos esta vendiendo la competencia,
¢, Qué caracteristicas y atributos tienen dichos productos?, ¢Coémo los promocionan?,

¢,Como los distribuyen?, ¢ A qué precios se comercializan?

Andlisis FODA: Se debe hacer para saber cuales son sus amenazas y oportunidades, asi

mismo conocer sus fortalezas y debilidades. Esto ayudara como enfoque para mejorar

Elementos que se debe tomar en cuenta para el disefio de la estrategia comercial
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Estrategia de producto: El producto debe contener caracteristicas innovadoras y
diferenciadoras para el cliente que le permitan satisfacer de mejor forma su necesidad.

Estrategia de precio: El precio es un determinante importante para el cliente, porque es
lo que estéa dispuesto a pagar si considera que el producto ofrecido lo vale. Por eso, la
empresa debe usar una estrategia de precio de acuerdo con los beneficios que ofrece el

producto y segun el segmento de mercado al que se dirige.

Estrategia de distribucion: Busca colocar el producto en el lugar mas apropiado donde el

cliente lo pueda encontrar de forma comoda y accesible.

Estrategia de comunicacion: El proceso de comunicacion y promocion debe estar
orientado al grupo de mercado al que se dirige el producto, por ello se debe conocer sus

intereses y preferencias.

2.3.5. Estrategia financiera
La estrategia financiera abarcar un conjunto de areas claves como lo son la inversion, la

estructura de capital, los riesgos financieros, la rentabilidad, el manejo de su capital de
trabajo y la gestion del efectivo, todos ellos necesarios para lograr la competitividad y un

crecimiento armonico. (Redalyc, 2021)

La estrategia sirve para marcar la direccion o el rumbo de la empresa y conseguir los

objetivos que se hayan propuesto.
Tipos de estrategias:

Ofensiva: Es la que pone en practica una empresa para atacar a un competidor que

participa dentro del mercado al que se dirige o en el que quiere incursionar.

Lo que la empresa busca conseguir es: mayor participacion de mercado, quedarse con

clientes claves e incursionar en nuevos segmentos. (Quiroa,2020)

Defensivas: es una estrategia que utiliza una empresa para defenderse del ataque de las

empresas competidoras. Se deben implementar para proteger y conservar sus mercados.
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2.4 Finanzas
Finanzas, segun el diccionario, se refiere a hacienda, caudal y negocios. Se le define

como el conjunto de actividades mercantiles relacionadas con el dinero de los negocios,
de la banca y de la bolsa; y como el grupo de mercados o instituciones financieras de
ambito nacional o internacional. Asi, la palabra “finanzas” se puede definir como el
conjunto de actividades que, a través de la toma de decisiones, mueven, controlan,

utilizan y administran dinero y otros recursos de valor. (Garcia,2014)

Las finanzas corresponden a un area de la economia que estudia la obtencion vy
administracion del dinero y el capital, es decir, los recursos financieros. Estudia tanto la
obtencién de esos recursos o “financiacion”, asi como la inversion y el ahorro de los

mismos. (Nicole,2017)

2.4.2. Origen de las finanzas
El origen de las finanzas puede encontrarse alrededor del siglo XV, con el surgimiento

del capitalismo. Es en esta época cuando comienzan a desarrollarse los bancos

comerciales que ofrecen servicios de intermediacion, préstamo y ahorro.

Con el paso del tiempo, las instituciones financieras y sus productos han ido
evolucionando y modernizando. Han aparecido nuevos intermediarios distintos a los
bancos tradicionales (por ejemplo, sociedades gestoras de carteras, instituciones de
inversion colectiva, etc.) y también nuevos productos financieros que ofrecen multitud de

opciones a los clientes.

En cuanto a su desarrollo tedrico, recién en el siglo XX las finanzas pasan a constituirse
como un area de estudio propiamente dicha. Su origen puede encontrarse en los trabajos

de Irving Fisher en 1897 en donde se refiere a las finanzas como una nueva disciplina.

Su ambito de estudio se ha ido perfeccionando en el tiempo, con el desarrollo de teorias
gue intentan explicar la determinacién éptima del precio de los activos, la rentabilidad

esperada, las decisiones en escenarios de incertidumbre, etc. (Nicole,2017)
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2.4.3. Tipos de finanzas

Finanzas

Personales Publicas Corporativas Internacionales

Figura 2.1. Tipos de finanzas

Fuente: Elaboracion propia, 2022.

Finanzas personales: Se trata de la administracion de los recursos monetarios que
obtenemos como individuos, es decir el manejo de tus ingresos a lo largo de la vida. Esto
supone analizar como juegan las entradas de dinero, los gastos, los bienes que se
adquieren, las deudas y la distribucion e inversion de tu dinero en tu dia a dia, con el fin

de conseguir un balance en tu economia.

Saber sobre tus finanzas personales te permitira tomar decisiones informadas para la
mejor gestion de tus recursos. Es una herramienta que, si se utiliza bien, puede dar

grandes libertades para tu futuro financiero. (Mercado pago, 2021)

Finanzas publicas: “Es la disciplina que trata de la obtencion de los ingresos, de su
administracion, de su gasto, de la deuda publica y de la politica de precios y tarifas que
realiza el Estado, a través de instituciones del sector publico. Su estudio comprende la

naturaleza y efectos econdmicos, politicos y sociales.”

Las finanzas publicas son las operaciones del Gobierno para obtener y administrar
ingresos que reciben de contribuyentes, ingresos y por la venta de bienes y servicios
publicos, estos son destinados para pagar los gastos publicos, desarrollar la economia
de un pais, el control democratico de sus operaciones, pagar la deuda publica, entre

otros.

Las finanzas publicas comprenden 3 funciones basicas que son:
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1. La recaudacion
2. La asignacion
3.La estabilizacion

La recaudacion consiste en obtener los ingresos, la asignacion en su aplicacion a un
concepto especifico y la estabilizacion en promover el desarrollo en condiciones de
estabilidad econémica, politica y social. (UNAM, 2015)

Finanzas corporativas: Las finanzas corporativas son una rama de las finanzas que se
ocupa del financiamiento, la estructuracion de capital y las decisiones de inversion de una
empresa con el objetivo de maximizar la riqueza de los accionistas, es decir, el valor de

las acciones a corto y largo plazo.

En definitiva, las finanzas corporativas tratan de adquirir recursos econémicos para la
organizaciéon y asignarlos de la mejor forma posible. La finalidad es reducir el riesgo
implicito de ciertas decisiones y alcanzar un desarrollo éptimo de la empresa adquiriendo

cada vez mas valor.

Entre las funciones propias del departamento de finanzas corporativas estan planificar,
definir la estructura del capital, determinar la viabilidad econémica de un proyecto,
recaudar fondos suficientes, disefiar politicas de inversion, dirigir las negociaciones

financieras o planificar la retribucién de dividendos, entre otras. (Oviedo, 2020)

Finanzas internacionales: Las finanzas internacionales es la rama que estudia y analiza

las interrelaciones monetarias y macroeconémicas entre dos o mas paises.

Las finanzas internacionales, dentro de la economia financiera, estudian y analizan
aspectos como los sistemas financieros, la balanza de pagos, las inversiones directas o

los tipos de cambio. (Rus,2021)

2.4.4. Intermediarios financieros
Se conoce como intermediacion financiera a la accion hecha por personas o empresas

gue cumplen la funcion de brindar ayuda a quienes desean invertir o ahorrar una parte
de su capital y a su vez a personas que necesitan dinero prestado para financiar sus
actividades. Si bien esto puede parecerse al rol del prestamista, el trabajo de los
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intermediarios es mucho mas completo, pues ponen en contacto a una gran cantidad de
personas para encontrar el trato mas conveniente, asesoran a ambas partes y ofrecen

garantias sobre la actividad. (Euroinnova, 2022)
2.4.4.1 Tipos de intermediaros financieros.

Intermediarios bancarios: Son la forma mas conocida de interpretar qué son los
intermediarios financieros y se trata como tal del sistema bancario, el banco central, la
banca privada y las cajas de ahorro. Los bancos se financian principalmente por los
depdsitos que realizan los individuos y por medio de cada préstamo, ademas de ello los
intermediarios bancarios suelen hacer un uso adicional de los recursos que les generan

otros ingresos.
Ejemplo:

Bancos centrales: Son las entidades encargadas de regular la politica monetaria de una
nacion, emitir la moneda y prestar dinero a las demas instituciones financieras relevantes

del mercado como los bancos comerciales y de inversion.

Banca comercial: En la encargada de prestar dinero al publico en general. Bajo su
auspicio se da el efecto multiplicador del dinero, el cual resulta en la creacién de una

mayor oferta monetaria luego de iniciar las operaciones de crédito.

Los bancos de inversion: Son grandes actores institucionales que permiten el préstamo
y el movimiento de fondos con propdsitos de inversion, bien sea para grandes compafiias

o grandes inversores.

Banca minorista: Las entidades de banca minorista permiten que los pequefios ahorristas

manejen sus fondos por medio de cooperativas o instituciones de ahorro de caracter local.

Casas de cambio: Son centros de cambio de divisas, generalmente usadas por los
turistas para adquirir moneda local de un determinado pais, en el cual van a realizar sus

compras. (Muy financiero,2022)
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Intermediarios no bancarios: Dentro de los intermediarios no bancarios se engloban
multiples actividades comerciales que, si bien en algunos casos el banco puede cubrir,
no se trata de su funcion principal. Del mismo modo dentro de esta categoria se incluyen
instituciones financieras cuyo aporte va mas alla de solo dinero, pues representan
distintos tipos de activos que varian en funcion de las necesidades del consumidor, en

esta categoria se incluyen:

e Procesadores de pagos: Las empresas procesadoras de pagos ayudan al publico
en general, y a las empresas, a realizar pagos y a intercambiar fondos. Dentro de
esta categoria encontramos a empresas como Visa, MasterCard, SumUp, Paypal,
Square, entre otras. Generan ingresos por medio de las comisiones de los
movimientos financieros que facilitan.

e Exchanges de criptomonedas: Como un nuevo actor del sistema financiero, los
exchanges de criptomonedas y activos criptogréficos, que hoy incluyen activos
como los NFT, son espacios en donde el publico y los grandes inversores pueden
vender y comprar activos criptograficos de manera libre.

e Gestores de Fondos: Son entidades que captan dinero del publico y de actores
institucionales como grandes compafiias con el fin de invertirlo, bien sea en
acciones, bonos, commodities, operaciones de divisas, entre otras actividades

e Bolsas de valores: Son aquellos espacios donde se negocian las acciones e
instrumentos financieros de las principales empresas del mercado. Las empresas
con una gran capitalizacion de mercado, frecuentemente suelen acudir a estas
entidades para obtener financiacion para sus proyectos. La suma de las bolsas de

valores frecuentemente es conocida como el mercado de valores.

Cada una de estas entidades financieras contribuye con sus interesados de maneras muy
diversas. Por lo que es posible denotar que los intermediarios no se limitan Unicamente

a ofrecer dinero explicitamente, sino un amplio catalogo de servicios y bienes.

2.4.5. Importancia de las finanzas
La importancia de las finanzas es que nos ayudan a controlar de mejor manera todos

aquellos gastos e ingresos que podamos tener, esto es por igual para todos, es decir,

tanto para el gobierno, las empresas y de manera individual.
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En el &mbito de las empresas, el &rea de las finanzas tiene como objetivo optimizar e
incrementar las ganancias que se generan. Por lo que, resulta ser clave para la empresa,
ya que brinda informacion oportuna, atil y relevante para tomar acciones, proyectar
estrategias y tomar las mejores decisiones en favor de la organizacion. Dicha informacion

ayuda a pronosticar el futuro y a visualizar hacia donde se dirige la empresa.

Este departamento da respuestas a diversas incognitas que surgen como: ¢ mi empresa
es rentable y solvente?, ¢ cuantas ganancias voy a generar en el afio?, ¢es momento de

invertir en la bolsa?, ¢puedo adquirir otra empresa?

Ahora bien, la importancia de las finanzas en una empresa se puede ver desde tres

perspectivas:

e Correcta gestion financiera.
e Administracion de las deudas.

e Adecuada inversion en el negocio.

Es en estos tres puntos sobre los cuales depende el crecimiento de la empresa, ya que,
sin ellos se puede llegar a presentar un proceso de estancamiento en el desarrollo

empresarial.

2.5 Competitividad

2.5.1 Concepto
La competitividad es aquella capacidad que posee un individuo o0 empresa para

posicionarse por delante de sus competidores, consiguiendo una mejor posicion frente a
ellos. Se basa en generar ventajas competitivas frente a las demas entidades, es decir,
disponer de uno o varios factores que le permitan destacarse y colocarse por encima del

resto.

La base principal del concepto se fundamenta en la obtencion de mejores resultados
frente a los rivales directos. ( Delsol,2022)

De acuerdo con la Secretaria de economia, nos dice que el concepto tiene diversos
significados que varian de acuerdo al contexto donde se aplica, por ejemplo: A una

empresa, un sector econdmico o un pais. La competitividad se refiere a la capacidad que
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tienen estos agentes econdmicos para permanecer vendiendo bienes o servicios en un

mercado.

A nivel nacional, el concepto de competitividad se refiere a las empresas que exportan

productos y compiten en el mercado internacional.

En el mercado interno, una empresa es competitiva cuando cuenta con herramientas que

les ofrecen una ventaja frente a sus competidores.

Cuando mas empresas compiten, su esfuerzo es mayor, por esta razon implementan
planes de innovacion, mejoran la eficiencia de sus procesos, producen a un costo menor
y venden a mayores volumenes. Por otro lado, deben ofrecer precios bajos y una mejora

continua en la calidad de bienes y servicios.

En términos de la Ley para el Desarrollo de la Competitividad de la Micro, Pequefia y
Mediana empresa, articulo 3, fraccion IV, nos dice que la competitividad es: La calidad
del ambiente econdémico e institucional para el desarrollo sostenible y sustentable de las
actividades privadas y el aumento de la productividad; y a nivel empresa, la capacidad
para mantener y fortalecer su rentabilidad y participacion de las MIPYMES en los
mercados, con base en ventajas asociadas a sus productos o servicios, asi como a las

condiciones en que los ofrecen.

2.5.2. Ventaja competitiva
De acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva de Porter (2007), la estrategia

competitiva

toma acciones ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible en una

industria,
con la finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y generar un Retorno
sobre la inversion.

Porter sefiala que la prosperidad nacional es creada, no heredada y que la competitividad
depende de la capacidad de su industria para innovar y actualizarse.

Supuestos de la ventaja competitiva:
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1.-Liderazgo por costos (bajo costo):

* Lograr el Liderazgo por costo significa que una firma se establece como el productor de

mas bajo costo en su industria.

* Un lider de costos debe lograr paridad, o por lo menos proximidad, en bases a
diferenciacion, aun cuando confia en el liderazgo de costos para consolidar su ventaja

competitiva.

» Si mas de una compania intenta alcanzar el Liderazgo por costos al mismo tiempo, este

es generalmente desastroso.
* Logrado a menudo a través de economias a escala
2. Diferenciacion:

* Lograr diferenciacion significa que una firma intenta ser Unica en su industria en algunas

dimensiones que son apreciadas extensamente por los compradores.

» Un diferenciador no puede ignorar su posicion de costo. En todas las areas que no
afecten su diferenciacion debe intentar disminuir costos; en el area de la diferenciacion,
los costos deben ser menores que la percepcion de precio adicional que pagan los

compradores por las caracteristicas diferenciales.

« Las areas de la diferenciacion pueden ser: producto, distribucion, ventas,

comercializacion, servicio, imagen, etc.

3. Enfoque: Consiste en especializarse en un dado segmento del mercado y ofrecerles el

mejor producto

2.5.3. Tipos de competitividad
Competitividad interna: Es la capacidad de una organizacion para lograr la mayor

eficiencia posible de sus recursos y aumentar la productividad de los factores
(trabajadores, capital y tierra principalmente). La empresa trata de mejorar con respecto

a si misma.

Competitividad externa: Es la capacidad de una organizacion de lograr ventajas

competitivas en el contexto del mercado. Para ello se evaltan factores externos como la
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innovacion, las situaciones de la industria (5 fuerzas de Porter), la estabilidad econémica,
etc. Las organizaciones deben luchar por mantener su competitividad presente y futura.
(Nicole, 2016)

Competitividad Sistémica: Enfatiza la importancia de aquellos factores que determinan la
evolucion de los sistemas econdmicos y que no son sisteméticamente tratados por los
enfoques convencionales de la macro y microeconomia”. Este tipo de competitividad se
convirtié en teoria gracias a la aportacion de un grupo de investigadores del Instituto

Aleman del Desarrollo (Esser, Hillebrand, Messner, ...).

Esta competitividad implica una relacién entre “actores” del mercado, que pueden generar
beneficios a nivel nacional o internacional; y no solo centrarse en la eficacia de las
empresas. Uno de los requisitos para poder desarrollar la competitividad sistémica es que
entidades y personas que forman parte, sean capaces de coordinar acciones y mantener
un didlogo activo. Dentro del propio enfoque, se reconocen varios niveles de

coordinacién: micro, meso, macro y meta. (Utopia, 2017)

Competitividad Estatica: Se basa en la competencia de precios. Es un tipo de
competitividad que hoy en dia no es util para esta época en la que (segun sectores) la
oferta iguala a la demanda, y a veces hasta la supera. Al invertir en activos fijos, estos se
convierten en obsoletos; en un entorno variable este tipo de competitividad no hace

prosperar a la empresa.

Competitividad dindmica: Se basa en la innovacion. En la actualidad el elemento
«marketing» de las empresas es determinante; y los esfuerzos deben enfocarse en
mejorar el servicio al cliente, recursos humanos y logistica. Eso es el tipo de

competitividad dinamica.

Competitividad Espuria: En palabras del economista Fernando Fajnzylber, la
competitividad espuria (o falsa) usa recursos naturales y el costo se realiza sobre las
remuneraciones laborales, asi que su recorrido en el tiempo es muy limitado, por lo que
también es efimera. Las ganancias de competitividad «espurias», se aprecian con cierta

facilidad y rapidez, pero no se mantienen en el tiempo
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Competencia autentica: Busca resultados a medio o largo plazo a través de la
incorporacion de progresos técnicos en los procesos productivos o la especializacion y

formacion de mano de obra. (Ayudaley, 2020)

2.5.4. Competitividad y crecimiento econdémico
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Figura 2.2. Proceso de la competitividad

Fuente: Secretaria de economia,2022

De acuerdo a la Secretaria de Economia: para que haya un crecimiento es necesario la
competencia. La competencia se activa cuando una empresa, un sector o un pais tienen
la libertad de ofrecer y adquirir bienes y servicios. Esto se traduce en que, para un bien o
servicio determinado, exista mas de una empresa que lo oferta, y también, existan
diversos demandantes. Por lo anterior, es necesario fomentar estrategias para innovar,
crear, adoptar tendencias que resulten atractivas para el consumidor; asi como incentivar
la eficiencia de los procesos de calidad que permitan minimizar costos a las empresas,

haciéndolas mas productivas.

Las empresas optimizan sus procesos de produccion para generar mas bienes y servicios
coOn menos recursos, 0 mas con lo mismo o lo mismo con menos. Al aumentar la
productividad se impulsan mejores oportunidades y se ofrecen mayores y mejores
empleos a la sociedad; lo que también ayuda a fortalecer el crecimiento econémico del

pais.
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2.5.5. Factores de la competitividad empresarial
Precios bajos: Este factor como forma de ganar competitividad suele ser el mas usado

por las empresas, principalmente en etapas iniciales y de forma temporal, ya que
implementarlo de forma constante puede ser no tan rentable para las compafias y puede
llevarlas a no tener una buena capacidad de auto sostenimiento. Para poder ser
competitivo en torno a este aspecto las empresas deben buscar diferentes formas de
poder reducir los costos de produccion de los productos o de conseguir maneras mas
sencillas de realizar las actividades para el caso de los servicios, para de esta manera

poder ofrecer un precio menor al de sus competidores.

Buena calidad: Muchas compafias buscan alcanzar un lugar importante en el mercado
tan competitivo actual, pero en ocasiones no quieren arriesgar la calidad de sus productos
0 servicios para poder ofrecerlos a precios bajos, asi que buscan nuevas formas de ganar
terreno. Por lo tanto, optan por ofrecer la mejor calidad que se pueda encontrar en el
mercado, logrando asi que a los consumidores no les importe pagar un poco mas para

obtener sus productos o servicios.

Innovacién: Otro de los factores que ayudan a mejorar la competitividad de las empresas
es la innovacién, cuando hablamos de innovacion podemos referirnos a nuevos
productos, nuevas formas de ofrecer productos, una forma diferente de distribuirlos, entre
otras variables. Para implementar este tipo de estrategias se necesita ser un poco mas
arriesgado, pues ofrecer productos y servicios de los que no se tiene conocimiento sobre
el nivel de aceptacion por parte del publico puede en ocasiones jugar en contra, por lo
tanto, para implementarlo es ideal ejecutar un buen proceso de investigacion y andlisis,
para de esta forma estar mas seguros de que este tipo de idea sea bien recibida y asi
pueda la empresa conseguir rentabilidad.

Uso de la tecnologia: Ultimamente el uso de tecnologia es sinénimo de empresas mas
preparadas, actualizadas, productivas y aceptadas. Por consiguiente, implementarla
como una forma de sobresalir competitivamente también es una posibilidad; para
conseguir este resultado puede ser aplicada tanto de forma interna como externa.
Internamente se puede usar como una forma de mejorar los procesos, tanto de

produccion como de manejo de la informacion, ayudando a las empresas a ser mas

40



productivas. Externamente se puede usar como una forma de ampliar la distribucion,
mejorar la comunicacion con los clientes e incluso para acelerar y facilitar el proceso de

venta.
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CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL




3.1 Resefia historica de la empresa
El Instituto Tecnolégico Superior de San Martin Texmelucan, fue fundado el 2 de

diciembre de 2002, inicialmente estuvo alojado en instalaciones provisionales ubicadas
en la calle Miguel N§jera de la ciudad de San Martin Texmelucan, para el afio 2004 se
contaba con la primera unidad de practicas en el terreno ubicado en el ejido de San Lucas

Atoyatenco.

En el afio 2002, el Instituto inicidé actividades impartiendo las carreras de Ingenieria en
Sistemas Computacionales e Ingenieria Electromecénica. Para el afio 2003 se
incrementa la oferta educativa con la apertura de la carrera de Ingenieria Industrial y en
el 2006, en atencion a la demanda de la sociedad, se inicia la carrea de Contaduria
Publica. En el 2010 se incluye en la oferta educativa la carrera de Ingenieria Ambiental.
En 2015 se incorporan: Ingenieria en Tecnologias de la Informacion y Comunicacion, e

Ingenieria en Gestion Empresarial.

Gracias al trabajo que se ha realizado durante estos afios, actualmente se cuenta con las
certificaciones de las normas ISO 9001:2008 e ISO 14001:2004 y la acreditacion de
algunos programas educativos, ademas de la participacibn en asociaciones y

organizaciones educativas.

Logo: La identidad del TEC -TEX comienza a tomar forma, el logo del tecnolégico fue
disefiado por el Maestro Torreblanca quién apoyado con la creatividad del L.I. Angel Ortiz
Espinoza adscrito a la Subsecretaria de Educacion Superior de la SEP, quien dio luz y

color a los elementos que componen el emblema Institucional:

En color verde se distingue el perimetro del municipio de San Martin Texmelucan, resalta
en los elementos el plug detonador del desarrollo y la vinculacion que se lograria en la
region Texmeluguense donde a partir de 2002 se enfocarian los esfuerzos para lograr

grandes éxitos.

Engrane en color morado representa a las carreras de Ingenieria que se impatrtirian en el
Instituto. Perfil humano en color naranja representa a toda la comunidad que recibiria

formacion tecnolégica Industria petroquimica de la regidén texmeluguense como un icono
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del desarrollo industrial de la region. Todo colocado en un ratén de color azul que integra

a los elementos antes descritos

Resaltan las siglas de ITSSMT vy los colores del instituto: Rojo, Blanco y Azul Marino los

cuales han permanecido y fortalecen el disefio de la imagen institucional.

Mascota: El emblema de todos los grupos y equipos representativos del Instituto, para
nuestra comunidad el halcén representa una figura de poder, nobleza y animo; asi como
emprender el vuelo hacia nuevos caminos y en nuestro caso los caminos del

conocimiento, el deporte y la cultura.

Misién

Formar profesionales con habilidades, conocimientos, valores éticos, morales,
capacidades tecnologicas y actitud emprendedora para la participacion efectiva en la
toma de decisiones en el area contable, financiera, fiscal y de auditoria en problemas de
la region y del pais con sentido humano y comprometido con el medio ambiente.

Vision

Ser la primera opcion de educacion superior en la formacién de Contadores Publicos de
la region, que ofrezca calidad en el servicio educativo con programas de estudio y
tecnologia de vanguardia, fomentando la investigacién y el desarrollo emprendedor con

sentido humanistico que contribuya al desarrollo econémico y social.
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3.2 Organigrama y Lay Out

3.2.1 Organigrama

Figura 3.1. Organigrama del Instituto Tecnolégico Superior de San Martin Texmelucan

Fuente: Elaboracidon propia con datos proporcionados por el ITSSMT, 2019.

3.2.2. Lay Out

Figura 3.2. Lay Out del Instituto Tecnolégico Superior de San Martin Texmelucan

Fuente: Elaboracion propia con datos proporcionados por el ITSSMT, 2019.
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3.3 Caracterizacion del area que particip6
El presente proyecto se llevard a cabo en el Instituto Tecnoldégico de San Martin

Texmelucan, dentro del departamento de investigacion, el cual se encuentra ubicado en
el edificio "c” planta baja. Este departamento esta dirigido por el Lic. Alejandro Bonilla
Coyotzi, quien es el encargado de las diversas actividades que esta &rea realiza,
supervisando la labor de los docentes que colaboran en el departamento , analizando los
proyectos de investigacion que presentan los investigadores y selecciona los que por su
trascendencia, caracteristicas e impacto son factibles de realizar, de igual forma se
mantiene la relacibn con instituciones que realicen investigaciones afines, para
enriquecer los proyectos que buscan satisfacer una necesidad en primera instancia
regional y trascendente a otros niveles, para ello se pretende que los docentes
investigadores, sumen a la realizacion de estos proyectos el apoyo de estudiantes del
area respectiva o bien la inclusion de otras de las diferentes carreras del instituto para
generar trabajos multidisciplinarios, con ello los estudiantes pueden liberar créditos
complementarios como es el servicio social y residencias profesionales, en el desarrollo
de los proyectos se presentan diversas ocasiones para dar a conocer los avances y logros
del trabajo en equipo con el estudiante y docentes investigadores, hay oportunidades en
congresos, foros, eventos académicos, en ellos se obtienen retroalimentacion para sus
participantes, de igual forma el desarrollo de los proyectos tiene como fin que a su término

se registre ante INDAUTOR o en el IMPI segiin competa.
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CAPITULO IV
METODOLOGIA



4.1 Aplicacion de herramientas, métodos aplicados y/o estudios realizados
El presente trabajo se desarroll6 aplicando el tipo de investigacidon cuantitativa, el enfoque

cuantitativo es secuencial y probatorio. Cada etapa precede a la siguiente y no podemos

eludir pasos.

El orden es riguroso, aunque desde luego, podemos redefinir alguna fase. Parte de una
idea que va acotandose y, una vez delimitada, se derivan objetivos y preguntas de
investigacién, se revisa la literatura y se construye un marco o una perspectiva teorica.
De las preguntas se establecen hipétesis y determinan variables; se traza un plan para
probarlas (disefio); se miden las variables en un determinado contexto; se analizan las
mediciones obtenidas utilizando métodos estadisticos, y se extrae una serie de

conclusiones respecto de la o las hipotesis.

El alcance para esta investigacion sera explicativo ya que este tipo va mas alla de la
descripcion de conceptos o fendmenos o del establecimiento de relaciones entre
conceptos; es decir, estan dirigidos a responder por las causas de los eventos y
fendomenos fisicos o sociales. Como su nombre lo indica, su interés se centra en explicar
por qué ocurre un fendmeno y en qué condiciones se manifiesta o por qué se relacionan

dos 0 mas variables.

El disefio de la investigacion es longitudinal o evolutiva ya que este recolecta datos en
diferentes momentos o periodos para hacer inferencias respecto al cambio, sus
determinantes y consecuencias. Tales puntos o periodos generalmente se especifican de
antemano. Los disefios longitudinales se dividen en tres tipos: disefios de tendencia,
disefios de andlisis evolutivo de grupos (cohorte) y disefios panel, para el presente trabajo

se utiliza el de analisis.

Para este trabajo se ocupara el disefio de panel, puesto que llegan a ser similares a los
de tendencia y evolutivos, sélo que los mismos casos o participantes son medidos u
observados en todos los tiempos 0 momentos. En este caso seria una investigacion que
observara periddicamente los cambios en las actitudes (mediante la aplicacion de una

prueba estandarizada) de un grupo de ejecutivos en relacién con un programa para elevar
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la productividad, rentabilidad, crecimiento de una industria, por ejemplo, durante cinco

anos.

La clase de muestra para esta investigacion serd no probabilistica, en las muestras no
probabilisticas, la eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de
causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion o los propdsitos del
investigador (Johnson, 2014, Hernandez-Sampieri et al., 2013 y Battaglia, 2008b). Aqui
el procedimiento no es mecéanico ni se basa en formulas de probabilidad, sino que
depende del proceso de toma de decisiones de un investigador o de un grupo de
investigadores y, desde luego, las muestras seleccionadas obedecen a otros criterios de
investigacion. Elegir entre una muestra probabilistica o una no probabilistica depende del
planteamiento del estudio, del disefio de investigacion y de la contribucidn que se piensa

hacer con ella.

Realizar la transicion le permitirA a una empresa a que consiga a una audiencia
practicamente cautiva y, ademas, avida de tener contacto, nueva informacion y nuevos

servicios disponibles al alcance de su puerta.

4.2 Resultados obtenidos
Para lograr el objetivo general de este trabajo de residencias profesionales de analizar la

competitividad de las MIPYMES del sector comercio de la region de San Martin
Texmelucan, para establecimiento de estrategias financieras para que las MIPYMES

sean autosuficientes en cuanto a requerimientos financieros.

Para lo cual se llevaron a cabo las actividades que se describen ampliamente a

continuacion:

4.2.1 Analizar la competitividad de las MIPYMES del sector comercio de la region
de San Martin Texmelucan

Se llevd a cabo la aplicacion de una encuesta de 46 apartados a un grupo de 582
empresarios de la regiébn de San Martin Texmelucan, la cual aparece en los anexos de

esta tesis.
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Dentro de los resultados mas importantes con respecto al analisis de las MiPyMes se
identifica el tamafio de la empresa, que depende del nimero de trabajadores que

colaboran en ella como se puede observar en la figura 4.1. siguiente:

Numero de Numero de | Porcentaje
empleados empresas (%)
Sin contestar 6 1%
0 empleados 11 2%
1-5 empleados 261 45%
6-10 empleados 183 31%
Més de 10 empleados 78 13%
NC 43 7%
Total 582 100%

Tabla 4.1 Concentrado de nimero de empleados de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.

Numero de empleados

Sin contestar 0 empleados 1-5 empleados

6-10 empleados B Mas de 10 empleados ENC
Figura 4.1 Concentrado de nimero de empleados de las empresas encuestadas
Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.

Como se puede observar en la figura 4.1. el 45% de las empresas encuestadas tienen
en promedio de 1 a 5 empleados, lo que nos indica que en el sector comercio de San

Martin Texmelucan tiene un aproximado de 261 microempresas.
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Se analizd el mercado de las Mi Pymes y estos son los resultados que se

obtuvieron:

24 . Andlisis de mercado (informacion)

5=Muy de
acuverdo

24a. Tengo métodaos eficaces para evaluar si el precio de mis productos o servicios es adecuado.

24b. Tengo métodos eficaces para evaluar la calldad de mis productos o servicios

4=De acuerdo

24c. Tengo métodos eficaces para conocer a mis clientes, sus necesidades y preferencias.

24d. Tengo métados eficaces para evaluar la calidad de la atencidn que le doy a mis clientes,

24e, Realizo actividades para detectar las fortalezas y debilidades de mi competencia

3=No sé /
No aplica

24f. Comparo frecuentemente los resultados de mi empresa con los de otras empresas.

2=En desacuerdo

24g. Es facil que aparezcan otras empresas iguales a la mia.

24h. Es facll que aparezcan otros productos o servicios que suplan a los que yo ofrezco.

24|, La empresa da seguimiento a acclones tomadas por la competencia,

vwiunminjinjinniniuninin

Slola|ls|lsjlalolsls

Wiwlwlwlwlwiwilwlw

NININININININININ

o Lo | pn | | | |t e |

1=Muyen
desacuerdo

24a. Tengo métodos eficaces para evaluar si el precio de mis productos o servicios es

adecuado
Numero de | Porcentaje
empresas (%)
1 10 1.72%
2 12 2.06%
3 68 11.68%
4 203 34.88%
5 230 39.52%
NC 33 5.67%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.2 Concentrado de métodos de eficacia de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.

Numero de empresas

Figura 4.2 Métodos de eficacia de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.
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De acuerdo a los datos recabados, podemos observar que el 39.52% de las MIPYMES
de la region de San Martin Texmelucan cuentan con métodos eficaces para evaluar si el
precio de sus productos o servicios es el adecuado, mientras que el 1.72% desconoce

gue métodos utilizar.

24b. Tengo métodos eficaces para evaluar la calidad de mis productos o servicios.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 7 1.20%
2 18 3.09%
3 73 12.54%
4 217 37.29%
5 215 36.94%
NC 26 4.47%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.3 Concentrado de métodos de eficacia para los productos/ servicios de las empresas

encuestadas
Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.

Numero de empresas

250
200 217 215
150
100

50 73
7 18 26 26
1 2 3 4 5 NC No contesto
Figura 4.3 Concentrado de métodos de eficacia para los productos/ servicios de las empresas

encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.
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La presente grafica nos muestra que al menos 432 empresas que se encuentran en San

Martin cuentan con métodos eficaces para verificar la calidad de sus productos ofrecidos

al mercado.

24. Tengo métodos eficaces para conocer a mis clientes, sus necesidades y preferencias.
Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 6 1.03%

2 17 2.92%

3 77 13.23%

4 216 37.11%

5 207 35.57%

NC 33 5.67%

No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.4 Concentrado de métodos de eficacia para conocer al cliente de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.
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Figura 4.4 Concentrado de métodos de eficacia para conocer al cliente de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.

Como sabemos es de vital importancia conocer al cliente, ya que él es el encargado de
darle vida al negocio, y como podemos observar en la presente grafica alrededor de 216

MI Pymes cuenta con métodos adecuados para conocer a sus clientes.
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24d. Tengo métodos eficaces para evaluar la calidad de la atencién que le doy a mis
clientes.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 4 0.69%
2 21 3.61%
3 80 13.75%
4 196 33.68%
5 225 38.66%
NC 30 5.15%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.5 Concentrado de métodos de eficacia para evaluar la calidad de la atencidn al cliente de las

empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.
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Figura 4.5 Concentrado de métodos de eficacia para evaluar la calidad de la atencion al cliente de las

empresas encuestadas
Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.
A medida en que la competencia es mayor y los productos son cada vez mas variados,
los consumidores se vuelven mas exigentes. Ellos ya no solo buscan calidad y buenos

precios, sino también una buena atencién. Y como lo muestra la figura 4.1.5. alrededor

de 225 empresas evaluan su calidad al atender a sus clientes.
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24e. Realizo actividades para detectar las fortalezas y debilidades de mi competencia.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 7 1.20%
2 27 4.64%
3 93 15.98%
4 191 32.82%
5 197 33.85%
NC 41 7.04%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.6 Concentrado de métodos de eficacia para evaluar la calidad de la atencidn al cliente de las

empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022.

NUmero de empresas
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200
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50

L m o
NC

1 2 3 4 5 No contesto

Figura 4.6 Concentrado de métodos de eficacia para evaluar la calidad de la atencion al cliente de las

empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

En el sector comercial de San Martin Texmelucan, 197 negocios realizan diversas

actividades para detectar aquellas debilidades que evitan el logro de sus metas.
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24f. Comparo frecuentemente los resultados de mi empresa con los de otras empresas.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 19 3.26%
2 29 4.98%
3 93 15.98%
4 184 31.62%
5 197 33.85%
NC 34 5.84%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.7 Concentrado de la comparacion de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Figura 4.7 Concentrado de la comparacién de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

El 33.85% de los negocios, ponen en accion el Benchmarking (comparacion entre

empresas) lo que les permite hacer una mejora continua en sus negocios y hacerles

frente a los competidores.
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249. Es facil que aparezcan otras empresas iguales a la mia.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 14 2.41%
2 32 5.50%
3 78 13.40%
4 179 30.76%
5 224 38.49%
NC 29 4.98%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.8 Concentrado de establecimiento de nuevas empresas iguales a las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Numero de empresas

224

No contesto

Figura 4.8 Concentrado de establecimiento de nuevas empresas iguales a las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

El 38.49% de las Ml Pymes estan de acuerdo en que en cualquier momento pueden surgir
empresas cuyo producto o servicio sea igual que ofrecen. Mientras que el 2.41% esta
seguro de que el producto o servicio que ofrece es dificil de tener competencia.
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24h. Es facil que aparezcan otros productos o servicios que suplan a los que yo ofrezco.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 16 2.75%
2 25 4.30%
3 91 15.64%
4 167 28.69%
5 223 38.32%
NC 34 5.84%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.9 Concentrado de aparicién de productos iguales de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Numero de empresas

223

No contesto

Figura 4.9 Concentrado de aparicién de productos iguales de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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24i. La empresa da seguimiento a acciones tomadas por la competencia.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 24 4.12%
2 37 6.36%
3 92 15.81%
4 171 29.38%
5 191 32.82%
NC 41 7.04%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.10. Concentrado de toma de accién de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Figura 4.10. Concentrado de toma de accién de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Como podemos observar 191 negocios esta al tanto de las acciones que realizan sus
competidores, con la finalidad de estar en constante movimiento, y se debe estar al

pendiente para estar con continua mejora y ser un negocio competente.
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4.2.2. Determinar los factores que delimitan la competitividad de las MIPYMES del
sector comercio de laregidén de San Martin Texmelucan

Los factores de delimitan la competitividad de las Mis pymes se clasificaron en 2
apartados:

a) recursos humanos

b) proveedores
A continuacion, se explica cada uno de ellos,

Recursos humanos

23 . Recursos Humanos
23a. Mi empresa ha logrado conseguir empleados muy leales 5 B 3 2 1
23b. Mi empresa ha logrado conseguir empleados muy capaces. 5 Rl 3 2 1
23¢. Mi empresa ha logrado conseguir empleados que tienen buen trato con todos. 5 a 3 2 1
23d. Me enfoco principalmente en mejorar la productividad de mis empleados, 5 a 3 2 1
23e. Me enfoco principalmente en mejorar el bienestar de mis empleados. 5 4 3 2 1
23f. Evaltio el desempenio de mis empleados. 5 q 3 2 1
23g. Involucro a mis empleados en |a toma de decisiones. 5 4 3 2 1
23h. Tengo reglas claras sobre las consecuencias buenas y malas de lo que hacen mis empleados. 5 4 3 2 1
23i. Mi empresa paga sueldos muy superiores a los de otras empresas de la zona 5 - 3 2 1

23d. Me enfoco principalmente en mejorar la productividad de mis empleados.

NUumero de| Porcentaje
empresas (%)

1 7 1.20%
2 6 1.03%
3 83 14.26%
4 206 35.40%
5 218 37.46%
NC 36 6.19%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.11. Concentrado de la importancia de la productividad de los empleados de las empresas

encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

60



Numero de empresas

250
218
206

200
150

100 83

36
50 26

1 2 3 4 5 NC No contesto

Figura 4.11. Concentrado de la importancia de la productividad de los empleados de las empresas

encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Proveedores

25 . Proveedores

25a. Lo mas importante para mi en un proveedor es que me dé el mejor precio.

25b. Lo mas importante para mi en un proveedor s 13 calidad de su producto 0 servicio

25¢, Lo mas importante para mi en un proveedor es que siempre tenga lo que necesito.

25d. Lo mas importante para mi en un proveedor es su marca.

winiwnieln

25e. Lo mds importante para mi en un proveedor es que me trate muy bien y atienda mis quejas.

servicio.

25f. Mis oroveedores tienen un poder de negociacion muy fuerte sobre la emoresa.

25b. Lo més importante para mi en un proveedor es la calidad de su producto o

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 3 0.52%
2 8 1.37%
3 53 9.11%
4 154 26.46%
5 306 52.58%
NC 32 5.50%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

5
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Tabla 4.12. Concentrado de la importancia de la productividad de la calidad de los productos/servicios de

las empresas encuestadas
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Figura 4.12. Concentrado de la importancia de la productividad de la calidad de los productos/servicios de

las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Para poder ofrecerle un producto o servicio bueno, que cubra las necesidades del cliente

es importante tener un balance entre calidad y precio. Por ello 306 empresas evaltan la

calidad ofrecida por sus proveedores.
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4.2.3. Determinar el grado de competitividad de las MIPYMES del sector comercio
de laregion de San Martin Texmelucan

Para determinar el grado de competitividad se revisaron los apartados de:

Satisfaccion

32 _ Satisfaccién con la empresa

32a. Estoy muy satisfecho con el desempeiio de la empresa en su conjunto. 5 4 3 2 1
32b. Mi empresa me deja mas que suficiente dinero para vivir, 5 4 3 2 1
32¢. Mi empresa me permite realizarme como persona 5 4 3 2 1
32d. En el ultimo afo, las expectativas de crecimiento de mi empresa han sido muy altas 5 4 3 2 1
32¢. En el Gltimo ano, las posibilidades de verme obligado a cerrar la empresa han sido muy altas 5 4 3 2 1
32a. Estoy muy satisfecho con el desempefio de la empresa en su conjunto.
Numero de| Porcentaje
empresas (%)
1 3 0.52%
2 3 0.52%
3 57 9.79%
4 188 32.30%
5 284 48.80%
NC 21 3.61%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%
Tabla 4.13. Concentrado de satisfaccion de las empresas encuestadas
Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
Numero de empresas
300 284
250
200 188
150
100
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50 1 26
3 3 ,—l
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1 2 3 4 5 NC No contesto

Figura 4.13. Concentrado de satisfaccion de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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La satisfacciéon laboral juega un papel importante para el personal y la empresa, pues
cuando los trabajadores son felices, hay mayor productividad. (Cofide,2022)

Como podemos observar 284 negocios estan altamente satisfechos con el desarrollo de
Su empresa.

Ventaja competitiva

33, Ventaja competitiva
33a, Los dientes nos eligen porgue nuestro producto o serviclo es el mejor en su categoria
33b. Los clientes nos eligen porque los tratamos muy bien.
33c. Los clientes nos eligen porgue ofrecemos el mejor precio.
33d, Nos enfacamos s&lo en una parte de los clientes para adaptarnos a sus necesidades,
33e. Los clientes nos eligen porque aprecian nuestra marca
33f. Los clientes nos eligen porque saben que siempre tenemos disponible el producto o servicio.
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33c. Los clientes nos eligen porque ofrecemos el mejor precio.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 3 0.52%
2 9 1.55%
3 72 12.37%
4 208 35.74%
5 233 40.03%
NC 31 5.33%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.14. Concentrado de la eleccién por precio de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Figura 4.14. Concentrado de la eleccion por precio de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Como se muestra en la presente grafica 233 negocios son elegidos por tener un buen
precio. El precio es un factor de suma importancia ya que representa una ventaja
competitiva, este debe estar en correlacion con la calidad del servicio o producto que se
ofrece.

Valoracion del entorno

36 . Valoracion del entorno
36a.En mi empresa nos preocupa todo el dinero que debemos,
36b.En mi empresa nos preocupa todo el dinero que nos deben los clientes.
36¢.En la empresa nos preocupa la situacion economica del pais.
364.En la empresa nos preocupa la inseguridad y 1a violencia.
36e.En la empresa nos preocupa el abasto de mercancias y materia prima.
36f. En la empresa nos preocupan las bajas ventas,
36g.En la empresa nos preocupa 1o mucho que pagamos de impuestos.
3Gh. €n la empresa nos preocupa mucho la corrupcion,
36i. En la empresa nos preocupa la inestabilidad politica.
36j. Confio en que la gente en el gobierno del pais estd haciendo un buen trabajo.
36k. En la empresa nos preocupa mucho los contagios de COVID

wininjvuinininiuninivie;
R R A R AR R R S R R B
Wliwlwilw wlwilwlwlwlwilw
NiINININININININININ N
Ll Ll Ll A Ll L e L L L

65



36b.En mi empresa nos preocupa todo el dinero que nos deben los clientes.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 6 1.03%
2 8 1.37%
3 70 12.03%
4 176 30.24%
5 262 45.02%
NC 34 5.84%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.15. Concentrado de la importancia de los adeudos de los clientes de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Figura 4.15. Concentrado de la importancia de los adeudos de los clientes de las empresas encuestadas
Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
Es fundamental tener en cuenta el dinero que deben los clientes para la toma de

decisiones, por lo cual 262 empresas toman en cuenta el crédito que otorgan.
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4.2.4. Desarrollar estrategias para incrementar la competitividad de las MIPYMES
del sector comercio de laregion de San Martin Texmelucan.
Dentro de las estrategias que se desarrollaron son las correspondientes a desarrollar las

habilidades directivas de los propietarios para lo cual se consideraron 10 apartados,
mismos que se enlistan a continuacion:

1.- Solucion de problemas

37 . SOLUCION DE PROBLEMAS
37a. Planteo los distintos pasos en el proceso de resolucion del problema y genero alternativas antes
de seleccdonar una unica soludon.
37b, Cuando enfrento un problema dificll o complejo o defino de multiples maneras, No me limito
solamente a una sola definicién del mismo
37c. Me aseguro de que existen puntos de vista divergentes representados o expresados en cada
situacion compleja de resolucion de problemas.
37d. Procuro brindar reconocimiento a quienes se les ocurren ideas creativas tanto como a aquellos
que apoyan 1as Ideas de otros y a los que proveen los recursos para implementarlas.

37b. Cuando enfrento un problema dificil o complejo lo defino de multiples maneras. No
me limito solamente a una sola definicion del mismo.

S 4 3 2 1

5 4 3 2 1

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 3 0.52%
2 10 1.72%
3 70 12.03%
4 207 35.57%
5 233 40.03%
NC 33 5.67%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

,

Tabla 4.16. Concentrado de la importancia de los adeudos de la resolucién de problemas de las

empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Figura 4.16. Concentrado de la importancia de los adeudos de la resolucion de problemas de las

empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
2.-Manejos de conflictos
38 . MANEJO DE CONFUCTOS

38a. Cuando requiero corregir invito a Ia persona a expresar su perspectiva y a hacer preguntas.

38b. Sé diagnosticar en forma precisa las causas de un confiicto.

38¢. Soy capaz para seleccionar una estrategia apropiada para manejar un conflicto

wiomiuoiwn

Wilwilwilw

NiINININ

&lalals

38d. Soy habil para resolver disputas y tomar decisiones acertadas
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38c. Soy capaz para seleccionar una estrategia apropiada para manejar un conflicto.

NUumero de| Porcentaje
empresas (%)

1 2 0.34%
2 9 1.55%
3 83 14.26%
4 207 35.57%
5 230 39.52%
NC 25 4.30%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.17. Concentrado sobre la seleccién de estrategias de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Figura 4.17. Concentrado sobre la seleccién de estrategias de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Comunicaciéon

39, COMUNICACION
39a. Cuando doy una Indicacién o instruccion me cercloro que se entendié el mensaje. 5 4 3 2 1
39b. Expreso con facllidad mis emociones al comunicarme, 5 4 3 2 1
39¢. Fadilito la comunicacion, siempre estoy dispuesto a hablar con el personal y doy la informacién 5 s 3 2 .
con oportunidad.
39d. Escucho con atencion las propuestas y opiniones de mis subordinados y soy empatico. 5 4 3 2 1

39c. Facilito la comunicacién, siempre estoy dispuesto a hablar con el personal y doy la
informacion con oportunidad

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 5 0.86%
2 4 0.69%
3 68 11.68%
4 207 35.57%
5 247 42.44%
NC 25 4.30%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.18. Concentrado sobre la comunicacion de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Numero de empresas

No contesto

Figura 4.18. Concentrado sobre la comunicacion de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Coaching

40 . COACHING Y RETROALIMENTACION
40a. Soy capaz de ayudar a los demds a reconocer y definir sus propios problemas. S 4 3 2 1

40b. Soy claro acerca de cudndo debo dar entrenamiento a algulen o cuando debo dar orlentacldn,
40c. Cuando doy retroalimentacion a los demas, evito referirme a caracteristicas personales y, me
concentro en problemas o soluciones

40d. Establezco una red de relaciones con otras empresas con el objetivo de ganar —ganar, 5 4 3 ? 1
A0e. En mi trabajo me esfuerzo por generar nuevas ideas, iniciar nuevas actividades y minimizar las 5 A 3 2 1
tareas rutinarias.
40f. Evito usar amenazas o exigencias para imponer mi voluntad a los demas. 5 4 3 2 1

40d. Establezco una red de relaciones con otras empresas con el objetivo de ganar —
ganar.

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 10 1.72%
2 12 2.06%
3 74 12.71%
4 192 32.99%
5 223 38.32%
NC 45 7.73%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.19. Concentrado de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Numero de empresas

223

No contesto

Figura 4.19. Concentrado de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Ganar-ganar busca el beneficio mutuo, definiendo los intereses propios, pero
considerando los intereses de la contraparte; ver a la contraparte como un socio
colaborador para lograr objetivos y metas en comun. (Pifia,2012) Por lo consiguiente 223
negocios establecen este tipo de colaboraciones para trabajar en equipo y obtener
ventajas.
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Motivacion

41 . MOTIVACION

41a. Uso diferentes recompensas con vaior para el trabajador para reforzar los desempeiios 5 2 3
excepcionales.

41b. Disciplino de manera consistente cuando el esfuerzo se encuentra por debajo de las expectativas 5 4 3
y competancias.

41c¢. Ayudo al personal a establecer metas de desempedo que sean desafiantes, especificas y con un 5 4 3
limite de tiempo.

41d. Me aseguro de gue la gente se sienta tratada con justicia y equidad. 5 4 3

41d. Me aseguro de que la gente se sienta tratada con justicia y equidad.

NUumero de| Porcentaje
empresas (%)

1 10 1.72%
2 12 2.06%
3 74 12.71%
4 192 32.99%
5 223 38.32%
NC 45 7.73%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.20. Concentrado de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Figura 4.20. Concentrado de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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En la vida laboral actual los empleados buscan ser felices en su espacio de trabajo,
integrarse a un buen equipo y estar conforme con las tareas que le corresponden, es
decir estar satisfechos con su empleo y eso promueve una mayor productividad.
(Cofide,2022). Por esa razén 223 MIPYMES, tratan con respeto, equidad y tolerancia.

Trabajo en equipo

43 . TRABAJO EN EQUIPO

43a. Fomento el esfuerzo coordinado vy el trabajo en equipo. 5 4 3 2 1
43b. Conozco diversas maneras de ayudar a forjar relaciones fuertes y cohesion entre los miembros

del equipo 5 q 3 2 1
43¢, Diagnostico y aprovecho las competencias centrales de mi equipo y sus fortalezas 5 4 3 2 1

43d. Aliento al equipo a proponer tanto innovaciones excepcionales, como pequenias mejoras
continuas,

43d. Aliento al equipo para lograr innovaciones excepcionales, asi como pequefias
mejoras continuas.

5 4 3 2 1

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 5 0.86%
2 7 1.20%
3 63 10.82%
4 199 34.19%
5 251 43.13%
NC 31 5.33%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.21. Concentrado de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Numero de empresas

300

251
250

199
200
150

100
63

50 I 31 26
5 7
1 2 3 4 5 NC No contesto

Figura 4.21. Concentrado de las empresas encuestadas
Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Liderazgo

44 . UDERAZGO

443. Administro bien el tlempo en las reuniones y respeto los horarios.

44b. Sé integrar los recursos técnicos, materiales y humanos para realizar el trabajo.

44c, Hago muchos comentarios positivos y emito juicios moderados y de valor,

44d. Sé motivar al personal para seguir adelante las actividades.

E R B

44e. Cuando comunico una vision, llego tanto al corazdn como a la mente de 1as personas,

Lol ) Rl Rl RS
Wlwlwlw|w

NININININ
Ol e e T

4

44e. Cuando comunico una vision, llego tanto al corazén como a

Numero de| Porcentaje
empresas (%)

1 5 0.86%
2 11 1.89%
3 76 13.06%
4 209 35.91%
5 224 38.49%
NC 31 5.33%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

la mente de las personas

Tabla 4.22. Concentrado de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

1

Numero de empresas

76
2 3 4 5 NC

Figura 4.22. Concentrado de las empresas encuestadas

No contesto

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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Capacitacion

45, CAPACITACION

45f. Considero la capacitacion como una buena inversion para el negocio.

300

250

200

150

100

50

NUumero de| Porcentaje
empresas (%)

1 4 0.69%
2 17 2.92%
3 63 10.82%
4 174 29.90%
5 249 42.78%
NC 49 8.42%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.23. Concentrado de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Numero de empresas

249
174
N 49
4
= N
1 2 3 4 5 NC No contesto

Figura 4.23. Concentrado de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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454, Redibo capatitacion sobre aspectos teenitos de operaddn de mi empresa. 5 4 3 2 1
45b. Continuamente estoy mejorando 13 calidad de mis habilidades y conocimientos 5 4 3 2 1
45c. Me preocupo y desarrollo las habilidades personales de mis trabajadores. 5 4 3 2 1
45d. Procuro |a capacitacion técnica de mis empleados para que desempefien mejor su trabajo. 5 4 3 2 1
45e. Me parece Importante y me preocupo para que mis empleados reciban educacion y sigan 5 a 3 2 1
formandose profesionalmente

45f, Considero |a capacitacion como una buena inversion para el negocio. 5 4 3 2 1
45g. Considero la capacitacidn como una obiigacién y/o como un gasto. 5 4 3 2 1




Logistica

| 46, LOGISTICA

46a. Cuento con producto disponible para entregarse de forma inmediata al cliente.
46b. Kealizar envios del producto a otros lugares me ha hecho ganar mas cientes.
46c. Realizar envios del producto a otros lugares me ha hecho ganar mas dinero.

2SI

b) No

¢) Solo entrego productos en mis mstaladones
R_! d) No apika para mi negacio

46a. Cuento con producto disponible para entregarse de forma inmediata al cliente.

NUumero de| Porcentaje
empresas (%)
Si 319 54.81%
No 43 7.39%
Solo entrego
productos en mis 86
intalaciones 14.78%
No aplica para mi
negocio 66 11.34%
NC 42 7.22%
No contesto 26 4.47%
Total 582 100%

Tabla 4.24. Concentrado de la disposicion de mercancia, de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022

Numero de empresas

S| NO SOLO ENTREGO  NO APLICA NC NO CONTESTO
PRODUCTOSEN  PARA MI
MIS NEGOCIO
INTALACIONES

Figura 4.24. Concentrado de la disposicion de mercancia, de las empresas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta Redalyc, abril 2022
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CAPITULO V
RESULTADOS



La competitividad es
aquella  capacidad

que posee un
individuo o empresa

para posicionarse por

delante de sus
competidores,
consiguiendo una

mejor posiciéon frente
a ellos. (Delsol,2022)

5.1 Definicién conceptual y operacional de las variables

24a. métodos

eficaces para evaluar si el

Tengo

precio de mis productos o
servicios es adecuado
24b.

eficaces para evaluar la

Tengo métodos
calidad de mis productos o
servicios.

24c.

eficaces para conocer a

Tengo  métodos

mis clientes, sus
necesidades y
preferencias.

24d. Tengo métodos

eficaces para evaluar la
calidad de la atencion que

le doy a mis clientes.

Mayor liquidez

La

financiera abarcar un

estrategia

conjunto de éreas
claves como lo son la
inversion, la

estructura de capital,

los riesgos
financieros, la
rentabilidad, el

manejo de su capital

de trabajo y la gestion

33c. Los clientes nos
eligen porque ofrecemos
el mejor precio.

36b. En mi empresa nos
preocupa todo el dinero
que nos deben los
clientes.

40d. Establezco una red
de relaciones con otras
empresas con el objetivo

de ganar —ganar

Menor

endeudamiento

78




del

ellos necesarios para

efectivo, todos

45f.

capacitacibn como una

Considero la

lograr la | buena inversion para el

competitividad y un | negocio.

crecimiento

arménico. (Redalyc,

2021)

Son el conjunto de | 23d.- Me enfoco | Incremento de
trabajadores, asi | principalmente en mejorar | productividad y
como cualquier | la productividad de mis sentido de

persona fisica que se
encuentran dentro (0
vinculado

directamente) de una
organizacién, sector
o] economia

(Coll,2020)

empleados.
39c.

comunicacion,

Facilito la
siempre
estoy dispuesto a hablar
con el personal y doy la
informacion con
oportunidad

41d. Me aseguro de que la
gente se sienta tratada
con justicia y equidad.
43d. Aliento al equipo para
lograr innovaciones

excepcionales, asi como

pequefias mejoras
continuas
44e.- Cuando comunico

una vision, llego tanto al
coraz6én como a la mente

de las personas

pertenencia

Tabla 5.1. Definicién conceptual y operacional de las variables.

Fuente: Elaboracion propia, julio 2022
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5.2 Comprobacion de hipotesis
La hipétesis se elaboro con el fin de dar respuesta al problema planteado inicialmente en

el desarrollo de esta tesis, junto con la variable dependiente y las variables
independientes, mismas que se identificaron plenamente con el objetivo general y los
objetivos especificos que se mencionan en el capitulo |, a continuacion, se muestra la

prueba de hipotesis que se desarrollé en Excel denominada prueba Z
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Tengo métodos eficaces para
evaluar si el precio de mis
productos 0 servicios es
adecuado

528

4.206501

0.890238567

Tengo métodos eficaces para
evaluar la calidad de mis
productos 0 Servicios.

530

4.160377

0.879688814

Tengo métodos eficaces para
conocer a mis clientes, sus
necesidades y preferencias.

523

4.14914

0.869190746

Tengo métodos eficaces para
evaluar la calidad de la atencion
que le doy a mis clientes.

526

4.173004

0.882913633

Realizo actividades para
detectar las fortalezas y
debilidades de mi competencia

915

4.056311

0.945362416

Comparo frecuentemente los
resultados de mi empresa con
los de otras empresas.

522

3.978927

1.052160011

Es facil que aparezcan otras
empresas iguales a la mia.

527

4.075901

1.02531081

Es fécil que aparezcan otros
productos o servicios que
suplan a los gque yo ofrezco.

522

4.065134

1.032843977

La empresa da seguimiento a
acciones tomadas por la
competencia.

515

3.908738

1.118217279

Me enfoco principalmente en
mejorar la productividad de mis
empleados.

520

4.196154

0.842045756

Lo mas importante para mi en
un proveedor es la calidad de
Su producto o0 Servicio.

524

4.435115

0.780735905

81




Estoy muy satisfecho con el
desempefio de la empresa en
Su conjunto

535

4.396262

0.74450864

Los clientes nos eligen porque
ofrecemos el mejor precio.

525

4.255238

0.798134867

En mi empresa nos preocupa
todo el dinero que nos deben
los clientes.

522

4.302682

0.842918162

Cuando enfrento un problema
dificil o complejo lo defino de
multiples maneras. No me limito
solamente a una sola definicion
del mismo.

523

4.256214

0.801898256

Soy capaz para seleccionar una
estrategia apropiada para
manejar un conflicto.

531

4.231638

0.799184106

Facilito la comunicacién,
siempre estoy dispuesto a
hablar con el personal y doy la
informaciéon con oportunidad

531

4.293785

0.789278978

Establezco una red de
relaciones con otras empresas
con el objetivo de ganar —ganar

511

4.18591

0.904605376

Me aseguro de que la gente se
sienta tratada con justicia y
equidad.

526

4.363118

0.818412501

Aliento al equipo para lograr
innovaciones excepcionales, asi
como pequefias mejoras
continuas

525

4.302857

0.804146831

Cuando comunico una vision,
llego tanto al corazén como a la
mente de las personas

525

4.211429

0.835211986

Considero la capacitacion como
una buena inversion para el
negocio.

507

1

5

4.276134

0.863558708

Tabla 5.2. Indicadores estadisticos de las variables

Fuente: Elaboracion propia, julio 2022
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N 523]Muestra
n 1
[l 4.203662207|Promedio de la media
o 0.877660696 Pro,medlo de la desviacion
estandar
U 2|Hipotesis
Ho:u=2
H1.u#2
o 0.05]Nivel de significancia
a/2 0.025]'=B8/2
n/N(100%)>5% 0.191204589]'=(B2/B1)*100
Ztabla -1.959963985| =INV.NORM.ESTAND(B9)
1.959963985]| =B13*-1
=(B3-
Zprueba 2.510836154|B5)/(B4/RAIZ(B2))*RAIZ((B1-

B2)/(B1-1))

Tabla 5.3. Desarrollo de formula para la prueba de hipotesis.
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Decision: dado que la prueba de hipétesis Z dio un resultado de 2.510836154 y es mayor
al valor de Z de +/- 1.96, se rechaza la hipotesis nula (Ho) y por lo tanto se acepta
hipotesis alterna (H1), puesto que la evidencia estadistica no permite aceptar la hipotesis

nula.

Hipdtesis 1: se acepta que con el establecimiento de estrategias financieras la
competitividad de las MIPYMES del sector comercio de la region de San Martin

Texmelucan, tendra una mejora.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



6.1. Conclusiones
Se concluye que el capitulo | de este proyecto la definicion del problema, asi como los

objetivos de la tesis, son resueltos con el planteamiento de la hipotesis de que con el
establecimiento de estrategias financieras la competitividad de las MIPYMES del sector

comercio de la region de San Martin Texmelucan, tendra una mejora, con las variables:

1. Estrategias financieras

2. Recursos humanos

Con relacion con el capitulo Il marco tedrico, se concluye que existe bibliografia y fuentes
de informacién para el desarrollo de esta tesis, la cual en su mayoria confirma que la
existencia de las MiPyMes es fundamental para la economia mexicana por la generacion
de empleos y su contribucion con el PIB, sin embargo, como la mayoria de MiPyMes es
puesta en marcha de manera empirica llevan el riego de desaparecer por la falta de

informacion, y capacitacion.

Para concluir esta tesis con respecto al capitulo 1l se hace un analisis del marco
referencial en este caso como se desarrolla en el departamento de investigacion, se cont6
con los elementos necesarios para la elaboracion de la tesis, tales como informacién de
internet, capacitacion en temas de emprendimiento como lo fue el curso Modelo Talento
Emprendedor y el curso de Formulacién y evaluacién de proyectos de inversion, ademas
se participd en la aplicacion de las encuestas con respecto a la investigacién conjunta de

la Redalyn

Se concluye en el capitulo IV que la mayoria de las empresas del sector comercio
ubicadas en San Martin Texmelucan pertenecen a la clasificacion de microempresas, los
factores con mayor impacto en la competitividad de las MiPymes son el precio, calidad,

y recursos humanos.
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6.2. Recomendaciones y aportacion
Por lo anterior se hacen las siguientes recomendaciones:

Se recomienda utilizar el internet como herramienta de aprendizaje, ya que en ella se
puede buscar cursos gratuitos que pueden orientar al emprendedor o duefio del negocio
a hacer una planeacion de su negocio, también buscar ayuda de un profesional para que
le brinde asesoramiento en temas de impuestos, registro de la empresa, financiamiento,

entre otros.
En temas de financiamiento se recomienda lo siguiente:

1.- Para obtener capital se puede contar con el apoyo econdmico (prestamos) de las

personas de nuestro alrededor como los son la familia y amigos.

2.- Fomentar el ahorro en instancias de iniciativa privada, ya que permite el obtener un

crédito a futuro.

3.- El uso adecuado de las tarjetas de crédito ya que eso genera un historial crediticio, lo
gue permite que en un periodo determinado se pueda otorgar un crédito que ayuda a

hacer crecer el negocio.

4.- otra forma de financiamiento es buscar apoyos gubernamentales, por ejemplo, el

apoyo de gobierno a fondo perdido.
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Anexos

\ RELAYN Actividad principal: Llenar antes de la entrevista con las opciones de LA ULTIMA PAGINA o consultando
. Municipio: la siguiente liga:
Folio: https://www.relayn.or

Objetivo: Conocer la diferencia en las estrategias de gestion que tienen los directores y las directoras de la micro y pequeia empresa de Latinoamérica. La
encuesta debe ser llenada por el director (a) de la empresa, que es 1a persona que toma la mayor parte de las decisiones. En la encuesta, la empresa es
cualquier organizacion o negocio con fines de lucro donde exista por lo menos una persona que trabaje para el director. Si alguna pregunta no se puede

contestar por favor selecciona la opcidn “No aplica”, si no entiendes la pregunta, por favor tacha: “no sé”. Por favor presta especial atencién a las palabras
que estdn en negritas.

TUS RESPUESTAS SON ABSOLUTAMENTE CONFIDENCIALES, AL CONTESTAR EL CUESTIONARIO AUTORIZAS QUE TUS RESPUESTAS SEAN

USADAS DE MANERA ANONIMA UNICA Y EXCLUSIVAMENTE CON FINES ACADEMICOS, ¢ESTAS DE ACUERDO? si_Ine[]
l _ 12 PARTE: CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA |
1. Ao de inicio de operaciones: | ] 2. Ellge de las opciones qué tipo de asociacion describe mejor a tu empresa:
3a. ¢Durante cudntas generaciones tu empresa ha sido de tu familia? g) :r;m;‘:‘am e e;\nn::; E?o‘:nsh': uzt:d)a
?’ ‘;ﬁ:z;: g:’:‘izgm "g c':)rnapri ?msa) ) Empresa con varios duefios sin registro en haclenda.
c) Segunda generacién (La fundd uno de mis padres o hermanos) :)’ :2%’;‘;:‘:\3%2’:‘3?&";5’“'“
d) Tercera generacién (La fundd un abuelo/a) ) Servicios profesionales (registrado).

3b. ¢Cudl es tu estrategia principal para la empresa hoy en dia? D

3c. ¢A qué problematica le dedicas mas tiempo hoy en dia?
1. Conseguir suficientes clientes para consolidar Ia empresa j

(Selecciona de las opoones sombreadas)

P. Afinar mi producto/servicio para que sea atractivo para mis clientes 2 5
Mas importante DSegundo en importancia [:]Tercero

B. Lograr e equllibrio entre mis ing ¥ eg para sob
i. Lograr que la empresa funclone sin requerirme tanto tiempo

b. Invertir blen las ganancias para hacer crecer la empresa F’ e tomnichy *mpﬂm(e‘_ cobrar)

B. Consolldar |a empresa para ap! har lo que hemos crecido li)A lizar le
a) A hmrmsﬁe%popammlmh ”Au‘earsstemas :mmuhbsremrsosylasﬂxmzas
b) A buscar tener suficiente tiempo para hacer cosas ajenas a la empresa t)Aaaarslswnaspnwmhrbswmdehunpresa
c) A buscar tener suficiente tlempo para hacer el trabajo que la empresa demanda I} A crear sistemas para conocer y atender a mis clientes.
d) A consegulr y organizar a gente talentosa que impulse al negocio m)Amnsegulr clemes
€) A conseguir y organizar gente que tome declsiones acordes a I3 estrategia de Ia empresa  |n) A planear las di llo de Ia empr
f) A conseguir gente responsable que opere sin mi supervision )Ame]orwlawldaddelpmdmo

| Personal ocupado

En las siguientes preguntas, debes contarte a ti mismo en el nu 0 de personas que trabajan en la empresa:

4a. ¢{Cudntas personas trabajan permanentemente en tu empresa actualmente?
4b. ¢(Cuantas mujeres trabajan permanentemente en tu empresa actualmente?
4c. ¢Cudntos familiares trabajan permanentemente en tu empresa actualmente?

5.En pmmedio ¢Cudntas personas trabajaron en tu empresa durante el dltimo afo?

6 Indlca cuénus personas en pro medio mba]aron en tu empresa durante el ditimo aﬁo seggn su esquema de pago.

Asegurate de que la suma coincida con lo Indicado en la preg S, regi ceros sl no tienes en ese Hombres Mujeres
6a. En promedio durante el Gltimo afio ¢ Cudntos trabajadores asalariados estuvieron dedicados a
actividades administrativas, contables o de direccién?
6b. En promedio durante el Gltimo afio ¢Cuantos trabajadores asalariados estaban dedicados
directamente a la produccion, ventas o a prestar servicios?
6¢. En promedio durante el Gitimo afio ¢ Cudntos propietarios trabajaron sin sueldo o salario fijo?
6d. En promedio durante el dltimo afio ¢ Cuantos familiares, becarios o voluntarios trabajaron sin sueldo o
salario fijo?
6e. En promedio durante el Gltimo afio ¢ Cuantas personas que trabajaron en esta empresa fueron
contratadas y proporcionadas por otra razon social?
6f. En promedio durante el Gltimo afo ¢Cudntos trabajadores recibieron un pago exclusivamente por
honorarios o comisiones sin sueldo o salario fijo?
7. éCudntas personas trabajan en esta empresa, por nivel de estudios? Suma de hombres y mujeres igual a pregunta S:
Aseglirate de que la suma da con lo indicado en la preg 5 Hombres Mujeras
7a. Sin instruccion
7b. Educacion basica (preescolar, primaria, secundaria, formacién para el trabajo)
7c. Educacion media superior (bachillerato general, bachillerato bivalente, profesional técnico)
7d. Educacion superior (licenciatura, ingenieria, especialidad, posgrado)
Suma de hombres y mujeres igual a pregunta 5:
Hombres Mujeres
8. iCuantas personas recibieron capacitacion durante el Gitimo afio? [ ]
Suma de hombres y mujeres gual a pregunta 5:
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ANEXO B. Base de datos en la encuesta

Totalmente de acuerdo [5] De acuerdo [4] Ni de acuerdo, ni en desacuerdo [3] En desacuerdo [2] Totalmente en desacuerdo
[1]

Consulta la siguiente pagina para determi 1) Afio de inici 2) Elige de las 3a. ¢ Durante cuantas ge 3b. ¢ Cuél es tu estrategi 3c.1 ¢ A qué problematica le ¢ 3c.2 ¢ A qué pro 3c.3 ¢ A qué prol

O 0 N O U1 B W N -

[ T N N =N SO =y
N o U B W N -, O

15 2007 f) Servicios pr c) Segunda generacion (6. Consolidar la emprese d) A conseguir y organizar a ¢m) A conseguir 1a) A buscar tene

12 2010 d) Persona fis a) Primera generacion () 2. Afinar mi producto/ser g) Conseguir financiamiento f) A conseguir gie) A conseguir y

#VALOR! b) Empresa c( c) Segunda generacion (2. Afinar mi producto/ser ¢) A buscar tener suficiente ti f) A conseguir gii) A formalizar le
2022

14 2008 d) Persona fis a) Primera generacion (\ 5. Invertir bien las ganan g) Conseguir financiamiento ¢) A buscar tene f) A conseguir ge

1 2021 b) Empresa cca) Primera generacion () 5. Invertir bien las ganan i) A formalizar legalmente la € m) A conseguir 1a) A buscar tene

11 2011 d) Persona fis d) Tercera generacion (L 5. Invertir bien las ganan f) A conseguir gente responsi j) A crear sistem i) A formalizar le

53 14 2008 a) Esta constita) Primera generacion (Y 3. Lograr el equilibrio ent ¢) A buscar tener suficiente tiie) A conseguir y ) A buscar tene
2022

17 2005 b) Empresa cta) Primera generacion (Y 2. Afinar mi producto/ser f) A conseguir gente responsi m) A conseguir 10) A mejorar la ¢

0 2022 d) Persona fisNC 1. Conseguir suficientes 'm) A conseguir mas clientes ' g) Conseguir finj) A crear sistem

1 16 2006 a) Esta constil ¢) Segunda generacidn (5. Invertir bien las ganan g) Conseguir financiamiento 0) A mejorar la ¢ j) A crear sistem

#VALOR! b) Empresa c¢NC 3. Lograr el equilibrio ent d) A conseguir y organizar a (a) A buscar tene h) A atender pro

7 2015 d) Persona fis a) Primera generacion (\ 1. Conseguir suficientes m) A conseguir mas clientes k) A crear sisten f) A conseguir ge

4 2018 NC NC NC c) A buscar tener suficiente tira) A buscar tene b) A buscar tene

2 2020 NC NC 2. Afinar mi producto/ser ) A conseguir y organizar ge g) Conseguir fin:f) A conseguir g

#VALOR! a) Esta constit ¢) Segunda generacion ( 2. Afinar mi producto/ser f) A conseguir gente responsi e) A conseguir y h) A atender pro

Tabla Anexo C. Calificaciones de la encuesta aprlricada

Fuente: Elaboracion propia, junio 2022
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Glosario

Banners: Es una pieza de publicidad digital que combina imagenes, texto y en ocasiones
sonido y elementos interactivos, que se introduce en paginas web para dar visibilidad a
una marca, empresa o camparfa. Normalmente, el objetivo de un banner es que el usuario

haga clic en él para dirigirlo a una pagina promocional. (Cyberclick, 2022)

Benchmarking: ElI benchmarking es una herramienta operacional y estratégica que
permite recolectar informacion acerca del funcionamiento interno de la empresa y del
comportamiento de los competidores referentes en el sector. El objetivo es, tomar lo mejor
de cada uno para implementar mejoras que permitan aumentar el posicionamiento en el

mercado.

Commodities: Un commodity es un material tangible que se puede comerciar, comprar
o vender. Normalmente se utilizan como insumos en la fabricacion de otros productos
mas refinados. Ejemplo: metales que incluyen oro, plata, platino y cobre; energia que
incluye petréleo crudo, combustible para calefaccion, gas natural y gasolina; ganaderia
gue puede incluir ganado, cerdo magro y panza de cerdo; y agricultura que incluye maiz,

arroz, trigo, cacao y café.

Criptomonedas: Una criptomoneda es un activo digital que emplea un cifrado
criptogréafico para garantizar su titularidad y asegurar la integridad de las transacciones,
y controlar la creacion de unidades adicionales, es decir, evitar que alguien pueda hacer
copias como hariamos, por ejemplo, con una foto. Estas monedas no existen de forma

fisica: se almacenan en una cartera digital. (Santander,2022)
Exchange: Intercambio

Pop-ups: Son mensajes que aparecen automaticamente en la pantalla del navegador,

en una ventana superpuesta a la de la pagina web activa. (Connectif, 2021)
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