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RESUMEN

La presente investigacion busca conocer y analizar de una forma mas precisa y sustentada,
las estrategias que los negocios de la ciudad de Tulcan, han implementado frente a las
variaciones del tipo de cambio peso-dolar, ademas, la informacién obtenida en esta
investigacion abrira nuevos caminos para otros estudios que presenten situaciones
similares a la planteada en el presente trabajo, sirviendo como marco de referencia, puesto
que de cierta forma las ciudades de Tulcan (Ecuador) e Ipiales (Colombia) viven atadas a
la economia de péndulo, donde, el diferencial cambiario, en el momento, beneficia al
vecino pais, que acoge a los compradores ecuatorianos que llegan atraidos por los bajos

precios de productos. (EI Comercio, 2016)

El enfoque de la investigacion es cuali-cuantitativo, el enfoque cualitativo se lo aplico para
la fundamentacion del planteamiento, formulacion, justificacion, construccion del marco
teorico, analisis de datos, y precisar los tipos de investigacion, de igual forma de utilizo el
enfoque cuantitativo al realizar comparaciones en las estrategias utilizadas versus
resultados, es decir ventas e ingresos, datos relacionados con las variables dependiente e
independiente del sondeo, que estan intimamente ligadas a los objetivos, a la idea a

defender y en la presentacion de resultados.

El andlisis de las estrategias implementadas por los negocios comerciales ante las
variaciones del tipo de cambio peso-ddlar, muestra que los comerciantes no cuentan con
una planificacion estratégica adecuada y la mayoria de casos carecen de dicho proceso,
frente a esto las estrategias que ponen en marcha, en gran parte nacen como un mecanismo
de defensa temporal que les permita reducir el impacto de los efectos externos, como el
tipo de cambio, una mezcla entre lo planificado y lo emergente, pero que de cierta forma
les ha permito sobrevivir a la crisis econémica, sin embargo en el 2015, se necesitd de
estrategias gubernamentales que beneficien a los comerciantes para combatir la crisis

causada por el diferencial cambiario.

PALABRAS CLAVES: estrategias, diferencial cambio, efectos externos.
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ABSTRACT

The present investigation seeks to know and analyze in a more precise and sustained way,
the strategies that the businesses of the city of Tulcan have implemented against the
variations of the peso-dollar exchange rate. In addition, the information obtained in this
research will open new paths for other studies that present similar situations to the one
presented in this paper, serving as a frame of reference, since in a certain way the cities of
Tulcan (Ecuador) and Ipiales (Colombia) live tied up to the pendulum economy, where, the
exchange differential, at the time, benefits the neighboring country, which welcomes

Ecuadorian buyers who are attracted by the low prices of products. (EI Comercio, 2016)

The approach of this research is qualitative-quantitative, the qualitative approach is applied
to the formulation, justification, construction of the theoretical framework, data analysis,
and specify the types of research performed through this research; likewise, the
quantitative was used approach when making comparisons of strategies versus results, that
is, sales or income, data related to the dependent and independent variables of the survey
and which are intimately linked to the objectives, the idea to be defended and in the

presentation of results.

The analysis of the strategies implemented by the commercial businesses front of the
changes in the peso-dollar exchange rate, shows that merchants do not have adequate
strategic planning and most cases lack this process, faced with this, the strategies that are
put in place, largely born as a temporary defense mechanism that allow reducing the
impact of external effects. as the exchange rate, a mix between the planned and the
emergent, but that has a fast way to survive the economic crisis, however, in 2015,
governmental strategies were needed that would benefit traders to combat the crisis caused

by the exchange differential.

KEY WORDS: strategies, differential change, external effects.
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INTRODUCCION

Actualmente, los negocios de la ciudad de Tulcéan siguen sufriendo las secuelas de la crisis
ocasionada, por la devaluacion del peso colombiano, desde el afio 2015. El Ecuador dejo
de tener la posibilidad de devaluar su moneda como lo hicieron Colombia y Perq, al
adoptar el dolar como moneda oficial. La apreciacion del dolar resté competitividad a los
productos y servicios ecuatorianos frente a los que se comercializan en Colombia. Ademas,

las politicas publicas implementadas no han dado los resultados esperados.

Hace un par de afios la afluencia de personas colombianas a ciudad de Tulcan hacia que la
economia se dinamice, siendo el sector comercial, uno de los mas beneficiados, sin
embargo, frente a las variaciones del tipo de cambio no favorables para Ecuador, en
comparacién con el vecino pais, ha ocasionado que exista una preferencia de comprar en
Colombia. A traves de este trabajo de investigacion se proporciona un analisis pertinente
de las estrategias implementadas por los negocios comerciales de Tulcan ante las
variaciones del tipo de cambio con el fin de conocer si los resultados han sido positivos o
negativos, y de tal manera se evite acciones que no aporten y se potencialice acciones con

buenos resultados.

El documento de encuentra estructurado por cinco capitulos: el Capitulo | inicia con el
planteamiento y formulacién del problema, ademas de los objetivos a desarrollar en la
investigacion, siendo el objetivo de la presente investigacion, analizar las estrategias
implementadas por los negocios comerciales de la ciudad de Tulcéan, ante las variaciones
del tipo de cambio peso-dolar, asimismo se han planteado objetivos especificos que
permitan obtener conclusiones reales y Utiles para los interesados. En el capitulo Il se
enfoca las principales teorias con las que se fundamenta la investigacién, ademas de
conceptualizaciones sobre estrategias y tipo de cambio que sustentan técnicamente la idea
a defender de la investigacion. Mientras que en el capitulo 111, se desarrolla la metodologia
para el levantamiento, procesamiento y analisis de resultados que se aplicd en la
investigacion a realizada, seguido del capitulo IV en donde se realiza la discusion de los
resultados obtenidos y finalmente en el capitulo V las conclusiones y recomendaciones
sobre las estrategias aplicadas por los negocios comerciales de la ciudad de Tulcan, ante

las variaciones del tipo de cambio.
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I. PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el afio 2015, Ecuador se enfrentd a dos situaciones econémicas complicadas: la caida
del precio del petroleo y la apreciacion del dolar. EIl petroleo, principal producto de
exportacion de Ecuador, con su disminucion en el precio ocasioné graves consecuencias en
su economia, ademas de la apreciacion de la moneda estadounidense, y sin una politica
monetaria propia no logrd contrarrestar los efectos cambiarios como las devaluaciones de
los vecinos paises: Colombia y Peru, llegando a convertirse en una situacion compleja que
afectd a todo el pais, principalmente a las fronteras. Como es el caso de la frontera
colombo ecuatoriana, en donde, el peso se deprecio un 53%, y el dolar superd la barrera de

los 3.000 pesos colombianos, en ese afio. (Hora, 2015)

Tulcéan, capital de la provincia del Carchi (Ecuador); fue una de las ciudades més afectadas
y con graves secuelas para su economia, llegd a convertirse en una ciudad de paso para los
ecuatorianos que viajaban al vecino pais a realizar compras, afectando al comercio de
Tulcan e incluso ocasionando que algunos de los negocios cierren. Segun Nelson Cano, en
ese entonces presidente de la Camara de Comercio de Tulcan, manifesté que la crisis
econdmica que atraviesa la ciudad ha ocasionado que un 35% de los locales comerciales se
cierren, y, un 15% mas, estén en riesgo de liquidarse. (La Hora, 2015).

Ante esta situacion, Tulcéan, el 13 de agosto de 2015, fue declarada como zona deprimida
por el Consejo Sectorial de la Produccion, medida tomada por la fuerte apreciaciéon del
dolar frente al peso colombiano. Asi mismo, el 27 de agosto, el expresidente Rafael
Correa firmo dos decretos ejecutivos para la exoneracién del 100% del anticipo del
impuesto a la renta del periodo fiscal 2015, tanto para el comercio como para el de
transporte pesado, ademéas BanEcuador anuncid la entrega de créditos con intereses de

hasta el 9.5% para ayudar a reactivar la economia de la ciudad y Provincia.

Una de las estrategias de mayor atencion y que el gobierno implement6 para dinamizar la
economia en Tulcan y otras ciudades en estas mismas condiciones, fue la canasta

transfronteriza, la cual permitia que 4700 comerciantes inscritos en el SRI, asociaciones y

13



gremios como la Camara de Comercio puedan comprar electrodomésticos, tecnologia y
otros 47 productos sin impuestos para venderlos en Tulcan y contrarrestar el eéxodo de
compradores. Sin embargo, los resultados de la aplicacion de esta herramienta de comercio
binacional, creada para evitar que los compradores ecuatorianos migren hacia Colombia y
se queden en Tulcan, asi como la formulacién y puesta en marcha de estrategias por parte
de los comerciantes, enfocadas en el entorno cambiante, no han tenido los resultados
esperados, opinion compartida por los gremios del comercio local y por las autoridades
gubernamentales. (Ministerio Coordinador de Produccion, Empleo y Competitividad,
2015).

Por lo tanto, si esta problematica no es atendida, la crisis econdémica puede desencadenar
una crisis social, debido a que la mayoria de personas se dedican al comercio, si las
variaciones del tipo de cambio no favorecen y los negocios tulcanefios no implementan
estrategias que les permitan prevalecer en este mercado competitivo y contrarrestar los
indicadores negativos que les ayude a salir de la crisis econdmica actual, méas locales se
cerraran, existiendo altos niveles de desempleo y aumento de pobreza, ocasionando que sus
habitantes migren a otras ciudades, convirtiéndose Tulcdn en una ciudad fantasma,
mientras que ciudades como Ipiales, Pasto entre otras tendrdn un gran crecimiento
econdémico en el sector comercial, de ahi la importancia de desarrollar estrategias

competitivas en los negocios que les permita sobrevivir en un entorno cambiante.

Frente a la problematica identificada, se efectu6 el estudio delimitando a la ciudad de
Tulcan, especificamente a los locales comerciales y a las personas involucradas
directamente con el comercio, de esta forma se presentan datos mas relevantes con
respecto al analisis de las estrategias que han aplicado ante la presion del entorno externo.

1.2.  FORMULACION DEL PROBLEMA

¢COmo las variaciones del tipo de cambio se relacionan con las estrategias implementadas

por los negocios comerciales de Tulcan en el periodo junio 2015- septiembre 2018?
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1.3.  JUSTIFICACION

La presente investigacion busca conocer y analizar de una forma més precisa y sustentada,
las estrategias que los negocios de la ciudad de Tulcan han implementado frente a las
variaciones del tipo de cambio peso-délar, ademas, la informacién obtenida abrira nuevos
caminos para otros estudios que presenten situaciones similares a la planteada en el
presente trabajo, sirviendo como marco de referencia, puesto que, las ciudades de Tulcan
(Ecuador) e Ipiales (Colombia) viven atadas a la economia de péndulo, donde, el
diferencial cambiario, en el momento, beneficia al vecino pais, que acoge a los
compradores ecuatorianos que llegan atraidos por los bajos precios de productos. (EI
Comercio, 2016)

Una de las estrategias aplicadas en el anterior gobierno, fue la canasta transfronteriza,
segun el Ministerio Coordinador de la produccion, empleo y competitividad, fue una
medida adoptada por el Gobierno Nacional para dinamizar el comercio mediante la
importacion de productos que seran vendidos a precios competitivos en las provincias de
Carchi, Orellana, Sucumbios, Loja y el canton Huaquillas en la provincia de El Oro, con
fecha tope de 12 de junio del 2016. Sin embargo, en el actual gobierno del Lic. Lenin
Moreno, la Asamblea aprobd la Ley de Desarrollo Fronterizo como una medida para
reactivar la economia de fronteras, en donde algunos de los beneficios que trae esta ley, es
que los territorios fronterizos tengan preferencia para convertirse en zonas especiales de
desarrollo econémico (ZEDE), como un destino aduanero, por lo tanto, esta investigacién
también servira como aporte a dicho plan, debido a la importancia de la vision estratégica
del sector comercial para aprovechar esta oportunidad mirando los resultados y evitando
acciones que no aporten y potenciando acciones que hayan tenido buenos resultados,

ademas de entender la dindmica de frontera por el efecto de las externalidades.

Ademas, a través de este proyecto de investigacion se desea analizar las estrategias
aplicadas y conocer los resultados obtenidos, siendo los principales beneficiarios los
comerciantes, quienes podran evaluar el impacto de las tacticas implementadas en los
negocios, permitiéndoles conocer si las acciones realizadas han sido buenas o malas,

constituyéndose esta informacion en una herramienta para la toma de decisiones de los
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comerciantes. De igual forma, los beneficiarios indirectos seran las familias tulcanefias,

puesto que la mayor parte de sus integrantes se dedican al comercio.

1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo General

Analizar las estrategias implementadas por los negocios comerciales de Tulcan ante las

variaciones del tipo de cambio peso ddlar.

1.4.2. Objetivos Especificos

v Fundamentar tedricamente la investigacion de estrategias implementadas por los
negocios comerciales de Tulcan ante las variaciones del tipo de cambio peso -
dolar.

v Disefiar el marco metodolégico para el levantamiento de informacion sobre
estrategias implementadas por los negocios comerciales de Tulcan ante las
variaciones del tipo de cambio peso - dolar.

v Realizar un diagnostico de la situacion actual de las estrategias implementadas por
los negocios comerciales de Tulcan ante las variaciones del tipo de cambio peso -
dolar.

1.4.3. Preguntas de Investigacion

e ;Qué estrategias se han implementado ante las variaciones del tipo de cambio?

e (Que tan efectivas han sido las estrategias utilizadas para contrarrestar las

variaciones del tipo de cambio?

e ;Qué beneficios han generado las estrategias aplicadas por los comerciantes?
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II. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

En la investigacion realizada por Coral (2011), se tuvo como propdsito determinar el
impacto en las MIPYMES del Canton Tulcan, debido a fluctuacién del tipo de cambio
bilateral dolar — peso colombiano a fin de identificar los efectos econémico -sociales que
se generan en este sector, considerando que el Ecuador mantiene el sistema de dolarizacion
y Colombia cuenta con moneda propia, con este sondeo se identificd que el flujo de
clientes colombianos incide directamente en la actividad economica de las micro, pequefias
y medianas empresas de la zona norte. La investigacion fue desarrollada en el Cantén
Tulcéan durante el primer semestre del afio 2011 y el objeto de estudio fue el sector de las
Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES). Entre los resultados mas relevantes
obtenidos se conocié que el 60 % de la MIPYMES del Canton Tulcan corresponde a la
actividad del Comercio, lo que confirma que su dindmica economica depende en gran
medida de los flujos comerciales entre Ecuador y Colombia, ademas, de acuerdo al total de
MIPYMES encuestadas, el 68.2% manifiesta que la variacion del peso colombiano les
afecta en alto grado, es decir cuando Colombia devalia su moneda los productos
ecuatorianos pierden competitividad, dando como efecto la disminucion sustancial de
clientes colombianos en los negocios del Canton Tulcan. En relacion a lo anterior es
necesario tomar en cuenta la importancia de establecer investigaciones y a la vez plantear
alternativas que permitan mejorar la competitividad de la MIPYMES en la zona norte.
Frente a esto, Avila I. (2015) a través de su investigacion realizada sobre el analisis de la
situacion comercial fronteriza Tulcan — Ipiales en el periodo enero — septiembre 2015,
indica que raiz de la problematica, el gobierno de ese entonces planted6 medidas de
compensacion con el afan de mitigar el auge comercial, dichas medidas fueron la
aplicacion de salvaguardias en Tulcan y el incremento de la canasta transfronteriza. Sin
embargo, Montalvo C. (2016) en su investigacion realizada sobre la variacion del tipo de
cambio del peso colombiano frente al dblar y su afectacion en la economia del Cantén
Tulcan, periodo 2008 — 2015, considera que la economia del Cantén Tulcan debido a ser
zona de frontera presenta un alto grado de vulnerabilidad ante las crisis externas, ademas
de los cambios o alteraciones en la politica del Ecuador o de Colombia afectan su

dinamismo. En el periodo 2008 — 2015, ambos paises aplicaron medidas comerciales,
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fiscales y monetarias (en el caso de Colombia), para disminuir los efectos negativos que
pudieran golpear sus economias, que afectaba principalmente a los sectores del comercio y
el transporte del Canton. Entre los resultados obtenidos se conoci6 que los tres sectores que
dinamizan y sostienen la economia del Cant6on Tulcan son: la agricultura, cuyas
actividades son desarrolladas en su gran mayoria en el territorio rural, el transporte, y el
comercio al por mayor y menor, que se realizan dentro del area urbana. En donde se han
registrado 3.413 negocios distribuidos en el Cantdn, de los cuales 1.991 estan dedicados
especificamente al comercio, y donde 1.968 son negocios de comercio al por menor. Al
conocer los resultados de estas investigaciones, permiten visualizar un panorama mas
amplio de la situacion que vive la provincia del Carchi, especificamente la zona comercial,
conociendo que a partir del afio 2015 la situacion es mas critica, y ademas saber hasta
donde han llegado dichas investigaciones, sirviendo como una base para la realizacion de

la presente investigacion.

2.2. MARCO TEORICO

A continuacion, se analizan los diferentes conceptos relacionados con el tema y que

constituyen uno de los pilares para el desarrollo de la investigacion.

2.2.1 Definicién de Empresa

Una empresa es una unidad productiva integrada por elementos humanos, que se agrupan
para producir bienes y/o servicios que las personas necesitan para satisfacer sus
necesidades y ademas que generan una renta, lo que se complementa con lo que manifiesta
Munch, L. (2010) sobre la empresa cuando dice que “es la unidad econémica- social en la
cual a través del capital, el trabajo y la coordinacion de recursos se producen bienes y
servicios para satisfacer las necesidades de la sociedad”, (p.188) de igual forma, explica
Zapata (2013), al decir que “es todo ente economico cuyo esfuerzo se orienta a ofrecer a
los clientes bienes y /o servicios que, al ser vendidos, produciran una renta que beneficia al

empresario, al Estado y a la sociedad en general” (p. 5).
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2.2.2. Clasificacién de las empresas

Para efectos de la presente investigacion se utilizara la clasificacion de las empresas de
acuerdo a la actividad econdmica que realizan, realizando mayor énfasis en las comerciales
que se relaciona directamente con el tema de analisis.

Desde la perspectiva de Munch, L. (2010) las empresas pueden ser Industriales,
Comerciales y de servicios. Sin embargo, este autor considera a las empresas comerciales
como intermediarias entre el productor y el cliente; siendo su principal actividad la

compra-venta y distribucion de productos. Estas a su vez se clasifican en:

a) Autoservicio: Son grandes empresas comercializadoras que le venden al publico
productos de consumo. Dentro de éstas se encuentran los supermercados, los
hipermercados y los grandes almacenes y tiendas departamentales.

b) Comercializadoras: Distribuyen y venden una serie de productos de diversos
productores nacionales y extranjeros.

c) Mayoristas: Efectian ventas en gran escala a otras empresas minoristas, las cuales
a su vez distribuyen el producto directamente al consumidor.

d) Minoristas o detallistas: Venden productos al menudeo, o en pequefias cantidades
al consumidor.

e) Comisionistas: Venden la mercancia que los productores les dan a consignacion,

por los cual perciben una ganancia o comision. (p. 191).

Como se ha mencionado anteriormente, la clasificacion de las empresas se la realiza en
funcion de su actividad, esta categorizacion tiene su importancia puesto que, con ello, se
crean diferentes normas para los distintos sectores, en el caso de la presente investigacion
se hara mayor hincapié en las empresas comerciales, siendo el objeto de analisis sobre las
estrategias aplicadas por los comerciantes frente a las variaciones de tipo de cambio peso-

dolar.

19



Extractivas )

- Industriales
Manufactureras )
/—( Autoservicios )

— ( Comercializadoras )

| (o) s

o ot —( Minoristas
por su
actividad —
econémica ;( Comisionistas
/—( Salud
—( Educacién

—( Transporte
E ]
—( Turismo

— ( QOutsourcing

;( Financieras

Figura 1. Visualizacion de la clasificacion de las empresas por su actividad econémica
Fuente: Munch, L.(2010)
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2.2.3 Caracteristicas de las empresas comerciales.

La principal caracteristica de las empresas comerciales es que dentro de sus operaciones no
se incluye ningln proceso productivo, es decir, no se realiza ninguna transformacion sobre
los materiales que adquiere, ni genera los costos ocasionados en estos procesos, a
diferencia de las empresas manufactureras o industriales. Ademas, estas empresas cumplen
la funcion de intermediarios porque se encargan de la distribucion, el traslado, almacenaje
y venta de productos. Otra caracteristica de estas empresas es que pueden ser mixtas, de
tipo publico o privado. Algunas empresas mixtas se dedican tanto a la produccién como a
la comercializacion de productos y otro tipo de empresa mixta es aquella que compra y

vende productos y ademas ofrece servicio de mantenimiento y reparacion.

2.2.4 Definicion de Administracion

La administracion es una actividad que permite a una organizacion garantizar de forma
mas efectiva su competitividad y que ademas busca el cumplimiento de objetivos y metas
establecidas, segin Robbins & Coulter. (2010), ademas “involucra la coordinacion y
supervision de las actividades de otros, de tal forma que éstas se lleven a cabo de forma

eficiente y eficaz” (p.6). La misma concepcidén tiene Munch, L (2010), cuando se refiere al
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“proceso de coordinacion de recursos para obtener la maxima productividad, calidad,
eficacia, eficiencia y competitividad en el logro de los objetivos de una organizacion”.
(p.21). En este sentido, la correcta administracion de un negocio es el punto clave para
mejorar la competitividad y enfrentar a los cambios externos que se presentan, factor de
analisis que permite conocer como esta la administracion en las empresas y negocios de la

ciudad de Tulcan.

2.2.5 Definiciéon de Proceso administrativo

Basicamente el Proceso Administrativo forma parte de toda empresa, puesto que le permite
enfocar con exactitud los puntos a seguir para un eficiente manejo, ademas logra que se
trabaje de una manera conjunta para alcanzar los objetivos propuestos, concordando con lo
que manifiesta Munch (2020), al decir que “el proceso administrativo es el conjunto de
fases o etapas sucesivas a través de las cuales se efectuia la administracion” (p.26).

Este proceso tiene cuatro actividades basicas que son: planeacion y toma de decisiones,
organizacion, direccion y control, en donde la autora los subdivide en: mecénica y
dindmica. Partiendo de que la mecénica administrativa es la parte tedrica de la
administracion en la que se establece lo que debe hacerse, es decir, dirigida hacia el futuro,
ubicando a la planificacion y organizacion y la dinamica se refiere a como manejar de
hecho el organismo social y ubica a la direccién y al control.

Planeacion: “establecer las metas de una organizacion y decidir la mejor forma de
alcanzarlas” (Ricky W. Griffin, 2011, p. 7).

Organizacion: “Consiste en el disefio y determinacion de las estructuras, procesos,
funciones y responsabilidades, asi como el establecimiento de métodos, y la aplicacion de
técnicas tendientes a la simplificacion del trabajo” (Munch, 2010, p. 27).

Direccion: “Conjunto de procesos que se utilizan para hacer que los miembros de la
organizacion trabajen juntos para promover los intereses de la organizacion” (Ricky W.
Griffin, 2011, p. 7).

Control: “Es la fase del proceso administrativo a través de la cual se establecen estandares
para evaluar los resultados obtenidos con el objetivo de corregir desviaciones, prevenirlas
y mejorar continuamente las operaciones” (Munch 2010, p. 27).

Un proceso administrativo adecuado hace que la empresa se mantenga en pilares fuertes,

que soporte y se acople a los continuos cambios del mercado, al planificar se esta
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preparando y adelantando a lo que se puede presentar al futuro con el fin de evitar posibles
contratiempos, a traves de la organizacion es necesario asignar responsabilidades y dividir
las actividades que se establecieron en la fase de la planeacion, llegando a la direccién en
donde se socializa los planes a los miembros de la organizacién, para que sean participes
en el logro de los objetivos planteados y por altimo, la fase tal vez mas importante el

control que ayudad a corregir y a solucionar problemas que no fueron previstos.

2.2.6 Definicién de Administracién estratégica

La administracion estratégica es un conjunto de decisiones y acciones administrativas que
tienen gran importante para las organizaciones ya que a traves de estas se puede determinar
el éxito o el fracaso de la organizacion, de acuerdo a las condiciones a las que se enfrentan
y al desemperio que ellas empresas tengan, complementando lo que manifiesta Ricky W.
Griffin (2011), que considera a la administracion estratégica como un proceso exhaustivo y
continuo dirigido a elaborar o implementar estrategias eficaces; siendo una forma de

abordar las oportunidades y desafios de negocios” (p. 237).

2.2.7 Definicion de Estrategia

Una estrategia se refiere a las acciones encaminadas al logro de las metas planteadas, que
permitan mejorar el desempefio de una organizacion a futuro, esto se integra al concepto
propuesto por Thompson, P & Gamble, S. (2012) cuando dice que la estrategia “consiste
en las medidas competitivas y los planteamientos comerciales con que los administradores
compiten de manera fructifera, mejoran el desempefio y hacen crecer el negocio”. (p. 4),
Porter va més alla, cuando expresa que una estrategia “es un conjunto de actividades
distintas para entregar una mezcla unica de valor” (Harvard Business Review, p.103).

Es decir, una organizacion aplica estrategias para competir en un mercado cambiante
siendo considerado también como una forma de dar un valor adicional y diferenciarse del
resto de la competencia.

Sin embargo, un nuevo enfoque para el concepto de estrategia fue propuesto por Mintzberg
H. (1987), quien manifiesta que cuando una empresa no cuenta con una planificacién
formal, como respuesta de circunstancias no previstas o cambios externos, pero tiene

estrategias y estas vienen del interior de la organizacion esto en vez de denominarse
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planeacion estratégica se habla de pensamiento estratégico, demostrando que las
estrategias exitosas siempre son planificadas, aunque también pueden surgir
espontaneamente en las organizaciones. Desde esta concepcion, divide a la estrategia en

deliberada y emergente.

La estrategia deliberada proporciona enfoque y un plan, es decir se enfoca practicamente
en seguir a rigor lo planificado y sucumbir frente a un entorno cambiante. Muchas
organizaciones trazan un plan estratégico a partir del cual se desarrolla el plan anual. El
enfoque clasico de esta estrategia hace que una vez disefiada se siga lo establecido para
cumplirla, pero no se contemplan medidas para cambios imprevistos que puedan

encontrase en el camino para el cumplimiento de los objetivos.

Por lo contrario, una estrategia emergente, tiene un enfoque que se desarrolla a medida
que la organizacién avance, surgiendo de los cambios no previstos en la fase de
planificacion inicial, una perspectiva que permite a la organizacion adaptarse de manera
mas flexible a los aspectos practicos de las cambiantes condiciones del mercado, como es
el caso de los negocios comerciales de Tulcan que se enfrentan a la situacion cambiante

que surge por las variaciones de tipo de cambio, siendo una estrategia mas realista.

Las cinco Ps de la estrategia.

Mintzberg (1987), analiza la estrategia desde definiciones como plan, patrén, posicion,
perspectiva y pauta de accion, ademas las interrelaciona, considerando que existe una
diversidad de conceptos sobre estrategia pero que sin embargo resulta comdn en ellas que
es un conjunto consciente y deliberado de orientaciones las cuales determinan decisiones
hacia el futuro, es asi que segun la concepcién de este autor, en la estrategia como plan
manifiesta que se desarrollan de manera intencional, consiente y con un proposito
determinado, las estrategias pueden ser generales y especificas, ademas de realizarse de
manera anticipatoria a las acciones para las cuales aplican, es decir que existe una
planificacion previa frente a las posibles amenazas que se pueden presentar. La estrategia
como patron es considerada como un modelo, una forma de conducta predeterminada, un
conjunto de acciones, desde este punto de vista las empresas se guia de acuerdo a un

modelo establecido, que puede ser utilizado por otras empresas y que sea un referente de
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éxito en su aplicacion, mientras que la estrategia como posicion, busca contrarrestar las
fuerzas de la competencia y ubicar a la empresa en un entorno externo, con la aplicacién de
esta estrategia se realiza un analisis previo, identificando a sus principales competidores,
con el fin combatir las tacticas empleadas por las mismas y la estrategia como
perspectiva, se comparte por los miembros de una organizacion, a través de sus
intenciones y acciones que busquen la identidad de la empresa, finalmente la estrategia
como pauta de accién, que es considerada como una maniobra para vencer la

competencia.

Estrategias genéricas de Porter.

Porter (1982) propone las siguientes estrategias: liderazgo global en costos, en donde la
empresa debe tener la capacidad de reducir costos en todos los eslabones de su cadena de
valor, de tal manera que, la disminucion de gastos redunde en un mejor precio para el
consumidor y en consecuencia en una mayor participacion de mercado. La estrategia de
diferenciacion, la empresa debe producir servicios/productos exclusivos que sean
percibidos asi por los consumidores, quienes estdn en disposicion de pagar mas por
tenerlos y la estrategia de enfogue o concentracion (segmentacion o especializacion) la
empresa se concentra en satisfacer segmentos bien definidos, de poblacion, de productos o
geogréficos. Las dos primeras, liderazgo en costos y diferenciacion, buscan la ventaja
general en su sector, mientras que la tercera, enfoque, busca tener la ventaja dentro de un

mercado objetivo.

Tipos de alternativas de estrategias

Estrategia de negocios: “Conjunto de alternativas estratégicas de las que una organizacion
elige mientras realiza negocios en una industria 0 mercado en particular” (Ricky W.
Griffin, 2011, p. 238).

Estrategia corporativa: “Conjunto de alternativas estratégicas de las que una
organizacion elige, al tiempo que administra sus operaciones en forma simultanea en varias
industrias y diversos mercados” (Ricky W. Griffin, 2011, p. 238).

Sin embargo, Fred, D (2003), menciona a las estrategias como: Estrategias de

integracion: hace referencia a la integracion hacia adelante, la integracion hacia atras y la
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integracién horizontal, mencionando que este tipo de estrategias permiten que la empresa
gane control sobre sus distribuidores, proveedores y/o competidores. Desde este punto de
vista, la integracion hacia adelante implica obtener la propiedad de los distribuidores o
vendedores al detalle, o un mayor control sobre los mismos. La integracion hacia atras es
la estrategia que consiste en buscar apropiarse de los proveedores de una empresa 0
aumentar el control que ésta tiene sobre ellos. Esta estrategia puede ser especialmente
adecuada cuando los proveedores de la empresa no son confiables, resultan demasiado
costosos 0 son incapaces de cubrir sus necesidades y la integracion horizontal es la
estrategia que busca apropiarse de los competidores de la empresa o tener un mayor control
sobre ellos. Una de las tendencias mas importantes de la administracion estratégica
moderna es el uso mas frecuente de la integracion horizontal como estrategia de
crecimiento. Asi mismo este autor, habla de las estrategias de diversificacion y la divide
en dos tipos, las relacionadas y no relacionadas. Se dice que las empresas estan
relacionadas cuando utilizan acciones similares en los recursos utilizados por las
organizaciones como los canales de distribucion, los mercados, las tecnologias, entre
otros., y no relacionadas cuando los recursos utilizados son tan diferentes que no existen
relaciones competitivamente valiosas entre sus actividades. Por ultimo, menciona a las
estrategias defensivas, ademas de las estrategias integradoras, intensivas y de
diversificacion, afirma que las organizaciones también pueden aplicar el recorte de gastos,
la desinversion o la liquidacion para obtener mejores resultados, esto con el fin de
adaptarse a los cambios externos del mercado. De este modo estas estrategias permiten a la

organizacion afrontar las amenazas del entorno.

2.2.8 Definicién de Tipo de cambio

El tipo de cambio tiene gran impacto en la economia de un estado, de manera que se toman
politicas monetarias que se apeguen a la realidad que vive cada pais y que les permita
manejar favorablemente su economia. En este sentido, Krugman (2012), lo define como
“el precio de la moneda de un pais, en funcion de la moneda de otro, dado a su impacto en
la cuenta corriente y en otras variables macroeconémicas relevantes, los tipos de cambio
son uno de los precios mas importantes dentro de una economia abierta” (p.p. 329-330).

Asi mismo, Larrain & Sachs. (2002) definen el tipo de cambio como: “el nimero de

unidades de la moneda nacional que es necesario para adquirir una cierta unidad de
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moneda extranjera”. (p.p. 258 - 265). En el caso de Ecuador al no contar con moneda
propia no puede tomar medidas monetarias, sin embargo, Colombia ha tomado medidas
como la depreciacién de su moneda, ocasionado un grave impacto en la economia

ecuatoriana.

2.2.9 Tipo de cambio

Tipo de cambio fijo.

Las empresas deben estar atentas a la evolucion de los factores que integran el
macroentorno para aprovecharlos o reducir su impacto. Las variaciones del tipo de cambio,
es uno de los factores a los que se enfrentan las empresas especialmente las comerciales, ya
que se constituye en una estructura de precios relativos que influye directamente en la
economia de la empresa. Si la organizacion enfrenta, un alza o una baja del tipo de cambio,
tendra distintas repercusiones en su competitividad en los mercados externos. Segun
Larrain & Sachs (2002) “en un sistema de tipo de cambio fijo, el Banco Central (o0
quienquiera que sea la autoridad monetaria del pais) establece el precio de la moneda
nacional en términos de una moneda extrajera. Este precio fijo se conoce a veces como el

valor par de la moneda” (p. 258).

Tipo de cambio flexible.

También llamado tipo de cambio flotante se produce cuando la autoridad monetaria no se
compromete a sostener un valor o tipo de cambio determinado, “todas las fluctuaciones de
la demanda y de la oferta cambiaria se acomodan a través de las variaciones en el precio de

la moneda extranjera en téerminos de la moneda local” (Larrain & Sachs, 2002, p.264).

Tipo de cambio maltiple.

El tipo de cambio multiple funciona con la utilizacién de un mercado monetario dual, “en
el que la moneda extranjera tiene un precio para las transacciones comerciales y otro, mas
depreciado (normalmente en el mercado negro) para las operaciones de la cuenta de
capitales” (Larrain & Sachs, 2002, p. 265).
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1. METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

3.1.1. Enfoque

Segun Hernandez, Fernandez & Baptista (2006a) mencionan que el enfoque cualitativo y
cuantitativo se caracteriza por:
Ser la recoleccion de datos sin medicion numérica para descubrir o afinar
preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion. Asi mismo el
enfoque cuantitativo usa la recoleccion de datos con base en la medicién

numeérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento.

Frente a esto, el enfoque de la investigacion es mixto; cualitativo por la aplicacion en la
fundamentacion del planteamiento, formulacion, justificacion, construccion del marco
tedrico, analisis de datos, y en la precision de los tipos de investigacion utilizados, de
igual forma el enfoque cuantitativo al realizar comparaciones entre las estrategias
utilizadas versus resultados, es decir ventas o ingresos, datos relacionados con las
variables dependiente e independiente del sondeo y que estan intimamente ligadas a los

objetivos, a la idea a defender y en la presentacion de resultados.

3.1.2. Tipo de investigacion.

Para la realizacion del presente informe se ha utilizado algunos tipos de investigacion
como: la Exploratoria definida como “un estudio inicial de un fenémeno, y los resultados
se consideran provisionales siendo una base para investigaciones posteriores” (Lara, 2011,
p. 50). Esta investigacion fue la primera fase sobre el objeto de estudio, a fin de poder
conocer la informacién general, comportamiento y caracteristicas sobre la aplicacion de

estrategias en el ambito comercial.

La investigacion Bibliografica que “consiste en un analisis de la informacidn escrita sobre
un determinado tema” (Lara, 2011, p. 50), se la realizd con el fin de recopilar informacion

a traves de libros, revistas, periodicos, documentos oficiales y de paginas web, que
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sirvieron de base para la investigacion de las estrategias implementadas por los locales

comerciales de la ciudad de Tulcan frente a las variaciones del tipo de cambio peso-dolar.

Ademas, la investigacion de Campo o Directa que “se efectiia en el lugar y tiempo en que
ocurren los fendmenos objeto de estudio” (Lara, 2011, p. 50), fue aplicada al interactuar
con los locales comerciales para conocer de cerca su realidad, su funcionamiento, sus
niveles de ventas, su gestion de estrategias actual, lo cual permitié desarrollar la

investigacién de mejor manera.

Finalmente, la investigacion Descriptiva; que “trabaja sobre las realidades de hecho y su
caracteristica fundamental es la de presentar una interpretacion correcta. Esta puede incluir
los siguientes tipos de estudios: encuestas, casos exploratorios, causales, de desarrollo,
predictivos, de conjuntos, de correlacion” (Lara, 2011, p. 50), a través de esta investigacion
se establecié un diagndstico con las caracteristicas mas representativas de la situacion

actual y la problematica cambiaria.

3.2. IDEA A DEFENDER

Las variaciones del tipo de cambio se relacionan con las estrategias implementadas por los

negocios comerciales de Tulcan.

3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

En la operacionalizacién de variables se explica como cuantificar y que instrumentos

fueron usados para el levantamiento de informacion.
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Tabla 1. Operacionalizacidn de variables.

. Definicién conceptual . L . .
Variable . P Dimensién  Indicadores Técnica
de la variable
TC oficial Cotizacion Entrevista
TC paralelo Cotizacion Entrevista.
Tipo de Precio de la moneda de Tendencia Creciente o decreciente.  Entrevista.
X un pais, en funcion de la
CamblO d d t - . .z .
moneda de otro. Devaluacion ~ Niveles de devaluacion.  Entrevista.
Apreciacion Niveles de apreciacion. Entrevista.
Estrategia Estrategias corporativas Encuesta,
Deliberada. g P observacién.
Acciones del Area Encuesta,
Financiera observacién.
Acciones de Talento Encuesta,
Humano observacién
. . Encuesta,
Acciones de Marketing .
. ) observacién.
Planes, intenciones o
maniobras que pueden
i i . . Encuesta,
Estrategia ser _dellberadamente Estrategias corporativas .
pretendidos, 'y  sus observacion.
anhelos realizados o no. Acciones del Area Encuesta,
Financiera observacién.
Estrategia Acciones de Talento Encuesta,
Emergente. Humano observacion.

Acciones de Marketing

Encuesta,
observacion.

Fuente: Elaboracion propia.

3.4. METODOS UTILIZADOS

3.4.1 Método Deductivo

“El método deductivo es un proceso que parte de un principio general ya conocido por
inferir de ¢l, consecuencias particulares” (Gutiérrez, 2006), es decir, la aplicacion de la
estrategia oferta se da a nivel general en el sector comercial de Tulcan, siendo la mas
utilizada por los comerciantes registrados en Camara de Comercio de Tulcan, de aqui se

puede deducir que también fue aplicada de manera particular por los negocios comerciales
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de agroquimicos, viveres y de calzado de la ciudad, como respuesta a la problematica

cambiaria.

3.4.2 Método Inductivo

“Explorar, describir y luego generar perspectivas tedricas. Van de lo particular a lo general
(...), el entrevistador entrevista a una persona, analiza los datos que obtuvo y saca alguna
conclusion” (Hernandez S, Fernandez C, & Baptista L, 2014, p.9) se utilizé este método al
momento de analizar los datos obtenidos en el diagndstico para llegar a la relacion de la
estrategias y tipo de cambio, al mismo tiempo cuando se realizd la indagacion de
informacion a los 200 comerciantes activos registrados en la Camara de Comercio de
Tulcéan, ademas de la entrevista realizada al Ing. Diego Tarupi presidente de la Camara de

Comercio.

3.4.3 Poblacion y muestra

Los negocios comerciales afiliados a la Camara de Comercio de Tulcan gozan de ciertos
beneficios como: respaldo para el desarrollo de sus actividades productivas, asesoria legal,
capacitaciones, emision de firma y renovaciones de firmas electronicas en convenio con
Security Data, para trdmites en Ecuapass, Facturacion electronica, Sercop, INEN,
Superintendencia de Compafiias, Quipux y mas.

Se ha seleccionado a este grupo representativo como poblacion objeto de estudio, sin
embargo, al ser esta poblacidn relativamente pequefia, se decidio aplicar un censo a los 200
locales comerciales activos registrados en este gremio, segun Diego Tarupi presidente de
este organismo, a través de una entrevista realizada manifestd que existen cinco sectores
mas representativos, entre los cuales estan: viveres, calzado, vestimenta, fertilizantes y
ferreterias. Para la aplicacion del instrumento se dividié las 200 encuestas de acuerdo a la

representatividad de los locales comerciales registrados.
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Tabla 2: Distribucién de muestra.

SECTOR NUMERO DE ENCUESTAS

Viveres 115
Fertilizantes 12
Ferreterias 13
Vestimenta 51
Calzado 9

TOTAL 200

Fuente: Camara de Comercio de Tulcan.

3.4.4. Técnicas

Se utiliz6 algunas técnicas para la recoleccion de la informacion que permitan analizar las
estrategias implementadas por los negocios comerciales de Tulcan ante las variaciones de
tipo de cambio peso-délar.

e Entrevista dirigida al Ing. Diego Tarupi, presidente de la Camara de Comercio de Tulcan
en funcion de conocer la situacion actual de los comerciantes y muestra. (Anexo 1:
Formato de entrevista).

e La encuesta que permitio el levantamiento de informacion cualitativa y cuantitativa,
estructurada de la siguiente forma: datos generales, datos empresariales en relacion a la
gestion comercial, area financiera, estrategias corporativas, area de marketing y area de

talento humano. (Anexo 2: Formato de encuesta).

3.4.5. Instrumentos

e Cuestionario, se aplic6 dos tipos de cuestionarios; uno disefiado para la encuesta, con 24
preguntas divididas en: datos generales, datos empresariales, area financiera, estrategias
corporativas, acciones de marketing, acciones de talento humano, que fue aplicada a los
200 comerciantes y otro cuestionario elaborado para la entrevista realizada al presidente de
la Camara de Comercio de la ciudad de Tulcéan.

3.5. ANALISIS ESTADISTICO

La informacién que se obtuvo en las encuestas se trasladd al programa informatico:

Statistical Package Social Science (SPSS) para la tabulacion y realizacion de tablas y
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graficos que facilite el analisis y la interpretacion de resultados. Ademas de simplificar el
proceso de verificacion de la idea a defender a través de la prueba de Chi-cuadrado; que es
el nombre de una prueba de hipétesis que determina si dos variables estan relacionadas o
no; esta prueba no paramétrica de comparacion de proporciones para dos y mas de dos
variables nominales, debe cumplir las siguientes caracteristicas:

* Los datos se ajustan a la distribucion de chi cuadrada

* Nivel nominal de la variable dependiente.

El funcionamiento de la prueba de Chi-cuadrado se basa en este concepto. Esencialmente
esta prueba permite calcular la probabilidad (valor p) de que las dos variables categoricas
sean independientes entre si. Si dicha probabilidad es inferior a 5% (p<0.05) se descarta la
hipotesis o idea a defender de la independencia (que serd HO) y se acepta la hipotesis o
idea a defender que establece una asociacion entre las dos variables en analisis, pero no
sefiala el grado o el tipo de relacion; es decir, no indica el porcentaje de influencia de una

variable sobre la otra o la variable que causa la influencia. (Tinoco, O. 2008, p. 74)

Se aplico esta prueba, para buscar una expresion numérica que permita medir el grado de
relacion existente entre las variables: estrategias y tipo de cambio. Ademas, para contrastar
la idea defender, la misma que parte del supuesto que las variables (estrategias y tipo de
cambio) son dependientes; es decir, que existe relacion entre ellas. El objetivo de esta
prueba es contrastar la idea la defender mediante el nivel de significacion, por lo que si el
valor de la significacion es mayor o igual que el Alfa (0.05), se acepta la idea; pero si es
menor, se rechaza. Para esto se recodifico la variable estrategia en frecuencias de acuerdo a
su aplicacién segun las encuestas y la variable tipo de cambio en escala de acuerdo a su
evolucion desde el afio 2015 hasta el 2018, para posteriormente cruzar variables en el

SPSS y obtener un resultado.
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IV.RESULTADOS Y DISCUSION

41. RESULTADOS

4.1.1. Bloque I: Datos Generales
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Figura 2. Edad de los comerciantes de la ciudad de Tulcén.
Fuente: Encuesta.

De acuerdo a los resultados de la investigacién se observa que el 54,5% de los
comerciantes se encuentra en un rango de edad comprendido entre menos de 25 y 44 afios,
considerandose como una poblacion relativamente joven, mientras que debajo del
promedio, (45 afios) se encuentra el 14%. Algo favorable en lo referente a la atencion que
brindan a los clientes, puesto que, al ser los comerciantes jovenes, tiene mejor
predisposicion de atender a los clientes, siendo la atenciéon un factor relevante, como lo
destacan (Mosquera & Forero, 2017)

Depende de los sentimientos que provoque el trato recibido en el consumidor, ya

sea propio o visitante, esta variable puede ser un elemento que influya en la

decision de compra y en la preferencia de un lado u otro de la frontera para adquirir

un bien o un servicio. (p.39)
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Figura 3. Género de los comerciantes de la ciudad de Tulcan.
Fuente: Encuesta.

Existe una leve diferencia del 7% entre el género masculino y femenino, es decir la
actividad comercial es ejercida y desarrollada por los dos géneros, pero se destaca la
administracion femenina, de igual forma se observa en menor porcentaje el género GLBTI
que también estd inmerso en esta actividad. Segin Pazmifio & Guayasamin (2017).
El Ecuador posee la tasa mas alta de Latinoamérica en emprendimiento por
necesidad, seguido por PerU y Brasil, destacAndose emprendedores que han
terminado apenas su educacion secundaria. La mujer ecuatoriana aparece con una
gran participacién, conformando el 46.3% del emprendimiento en el pais, es decir
que representan hoy en dia entre el 46 y el 55 por ciento de la fuerza laboral

gerencial de la nacion. (p.10).
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Figura 4: Formacién académica de los comerciantes de la ciudad de Tulcén.
Fuente: Encuesta.
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Los resultados indican que el 27% de los comerciantes tiene una formacion técnica y
superior frente a un 42% de formacion secundaria, lo que implica que la administracion de
sus locales es empirica o informal, existiendo una escasa profesionalizacion del
comerciante.
Segun Mosquera & Forero (2017).
Los conocimientos adquiridos por educacion formal o informal, por cuenta propia o
con el apoyo de entidades como las camaras de comercio o el gobierno local, y la
adquirida empiricamente por la experiencia, le ha permitido al empresario tener un
grado de conocimiento del entorno y emprender estrategias organizacionales para

afrontar las variaciones que se presenten. (p.39)
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Figura 5: Tipo de locales comerciales de la ciudad de Tulcan.
Fuente: Encuesta.

Los resultados indican que los comerciantes de la ciudad de Tulcdn en su mayoria se
dedican a la venta de viveres, datos respaldados por el presidente de la Camara de
Comercio, quien indica que existe una mayor concentracion de estos locales en el sector
centro y sur de la ciudad, la interrogante, se formula alrededor de los bajos porcentajes de
comerciantes dedicados a la venta de fertilizantes, ferreterias y calzado que en una
proporcion acumulado alcanzan el 17%, que representa una tercera parte de aquellos

dedicados a la venta de viveres.
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4.1.2. Bloque I1: Datos Empresariales.
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Figura 6: Tiempo de funcionamiento de los locales comerciales de la ciudad de Tulcén.
Fuente: Encuesta.
El 69% de los locales comerciales de Tulcan se encuentran en funcionamiento por mas de
cinco anos, locales que han sabido mantenerse en el mercado, y han logrado de alguna
manera enfrentar la crisis econdmica, a través de la gestion de sus productos. Mientras un
porcentaje minimo del 1,5% es el resultado de emprendimientos.
Frente a esto Monferrer (2013):
Se debe concebir el producto como una propuesta de valor, es decir, un conjunto de
ventajas que contribuyen a satisfacer las necesidades, esta propuesta de valor se
materializa en una oferta que supone una combinacion de productos fisicos,

servicios, informacion, experiencias, entre otros. (p.20)
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Figura 7: Operaciones comerciales de los comerciantes de la ciudad de Tulcan.
Fuente: Encuesta.
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Las operaciones comerciales actualmente en la ciudad de Tulcan, segin muestran los
resultados sufrieron una reduccion considerable (70%) mientras que un 26% indica que se
mantienen, sugiriendo un escenario estatico con tendencia a la baja. Solo un 4% creen que
sus operaciones comerciales han aumentado. De acuerdo con el expresidente de la CAmara
de Comercio de Tulcan, Nelson Cano indica que el simple hecho de que las personas ya no
viajen a Ipiales no ha significado que las ventas en la ciudad de Tulcan hayan mejorado,
todavia no se regula la situacion econémica de la ciudad, sin embargo, no necesariamente,
ya no viajan, sino que han reducido la frecuencia de visitas, y de compras, simplemente las

hacen en menos proporciones.

4.1.3 Bloque IlI: Area Financiera
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Figura 8: Ingresos de los comerciantes de la ciudad de Tulcan.
Fuente: Encuesta.

Segun los resultados obtenidos se observa que los ingresos que perciben los comerciantes
de la ciudad de Tulcan en un 91% se encuentran en un rango de 387-1000 dolares
mensuales, cifras relacionadas con la disminucién de las operaciones comerciales de los
distintos locales de la ciudad. En donde, ademas, el contrabando se ha convertido en una
actividad rentable, la maltrecha economia ha quedado tocada por la falta de produccion
local, mientras que las ventas de sus almacenes son insignificantes en relacion al dinero

que procede del contrabando. (Goyes, 2018)
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Figura 9: Nivel de crecimiento o decrecimiento.
Fuente: Encuesta.

Los hallazgos indican un nivel de decrecimiento (79,50%) durante el periodo 2015-2018
en los ingresos de los comerciantes de la ciudad de Tulcan, atribuido a la crisis econémica
sufrida en ese periodo, en donde gran parte de ecuatorianos viajaban a Ipiales a realizar sus
compras debido al diferencial cambiario, mientras que un porcentaje acumulado de 20,5%
indica que se mantuvo igual o con crecimiento, debido a que estos negocios comerciales no
dependian solo de compradores colombianos, hecho que les permiti6 combatir dicha
situacién. Tulcan siendo zona fronteriza con Ipiales, estan atadas a lo que se conoce como

economia de péndulo.
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Figura 10: Factores que inciden en el crecimiento o decrecimiento de los negocios comerciales.
Fuente: Encuesta.
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Los hallazgos indican que el nivel de decrecimiento es atribuido a la situacion econoémica
del pais (50%), en donde segun la percepcion del analista politico ecuatoriano, Amaury
Chamorro, el presidente Moreno al eliminar subsidios y programas a pequefios productores
agricolas, ha incidido en el incremento de la pobreza rural, factor que ha influido de cierta
forma en la disminucion de ventas, otra factor es la variacion del tipo de cambio, aunque
en Colombia se incremento el IVA al 19%, todavia existen compradores ecuatorianos que

pasan a Ipiales, aungue en menores cantidades a realizar compras.
4.1.4. Bloque IV: Estrategias Corporativas.
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Figura 11: Situacion del negocio
Fuente: Encuesta.

Al preguntar sobre la situacion del local comercial la mayoria de comerciantes manifiestan
que es regular (59%), es decir que la situacion se encuentra por debajo de lo que
normalmente se vendia, por otra parte estan los comerciantes optimistas que indican que
es buena, debido a que sus ingresos logran cubrir los gastos ocasionados en la actividad
econdmica, aunque no se genere grandes beneficios, es necesario trabajar en una economia
sana, en donde se busque el equilibrio de los ingresos y gastos que permita generar
rentabilidad.
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Figura 12: Estrategias aplicadas por el negocio.
Fuente: Encuesta.

En lo referente a las estrategias de comercializacion (32%), las ofertas (30%) son las
tacticas mas utilizadas por los comerciantes, para captar mas clientes, sin embargo, esta
maniobra solo puede ser utilizada a corto plazo, frente a esto, las ventas a crédito (2%) no
tuvieron buena acogida por el aumento de cartera por cobrar.

Las estrategias gubernamentales (30%) como: la canasta transfronteriza (21%) que estuvo
en vigencia desde octubre del 2015 hasta mayo del 2017, la cual segun (Salazar, F. 2018)
indica que “la canasta transfronteriza con $50 millones para apoyar a mas de 4900
comerciantes (a nivel de provincia), solo se ocup6 $12 millones, aproximadamente 120
comerciantes supieron como aprovechar ese recurso, aungque $38 millones hubiesen sido
recurso ocioso”, y la de créditos (9%) ofrecidos por instituciones financieras hizo que
algunos comerciantes se endeudaran para mantener su negocio en el mercado.

En el aspecto interno de las organizaciones, las estrategias aplicadas (27%) como despido
de personal, implementado como una forma de reducir gastos y subsistir en el mercado, la
asociacion en mayor parte fue acogida por el sector de fertilizantes, debido a los altos
costos en la compra de mercaderia, optaron por unirse para lograr méas beneficios y la
reduccion de inventario son estrategias que en bajo nivel fueron utilizadas.

Existiendo ademas un 9% de comerciantes que no aplicaron estrategias pero que se
mantienen en el mercado a pesar de la complicada situacion econdmica vivida en la

ciudad.
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Figura 13: Resultados de la aplicacion de estrategias.
Fuente: Encuesta.

Frente a las estrategias implementadas se observa que los resultados obtenidos arrojan un
mayor nimero de ventas y un incremento en el indice de clientes nuevos (37%), esto,
debido a las ofertas que los negocios implementaron con el fin de tener nuevos
consumidores, existiendo un riesgo puesto que estos no son frecuentes, mas bien
ocasionales, solo son atraidos por esta estrategia que es aplicada de forma temporal. Otro,
resultado obtenido fue mayor afluencia, pero las mismas ventas (25%), que de acuerdo a la
tactica utilizada hace que los negocios sean visitados, pero no aumenten las ventas. Por
otra parte, las estrategias que ocasionaron resultados negativos estan en un 22%, segun

indican los comerciantes.
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Figura 14: Caracteristica del negocio.
Fuente: Encuesta.

41



La mayoria de los comerciantes indican que su principal fortaleza es la buena atencion
(82%), sin embargo, también se deberia trabajar en aspectos como la garantia,
confiabilidad y presentacion del local que apenas alcanza un porcentaje acumulado del
18%, esto con el fin de brindar un mejor servicio al cliente y satisfaccion del mismo.
Como lo confirma Mosquera & Florero (2017) al indicar que:
El trato al consumidor: puede constituirse como un valor agregado, si tiene un
factor diferenciador genera recordacion en el cliente y se puede llegar al inicio de
un proceso de fidelizacién, es un elemento que en cierta medida puede ser
considerado como cultural, pero que puede verse modificado por programas de
capacitacion el personal de atencion a través de la involucracion del gobierno local,

las cdmaras de comercio y la academia. (p.39)
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Figura 15: Negocio en el futuro.
Fuente: Encuesta.

Los hallazgos indican que un 40 % de comerciantes tienen la vision a futuro de su negocio
como estable, es decir que sus operaciones comerciales se van a mantener, por otra parte,
un porcentaje acumulado de 44,5% son optimistas puesto que tienen planes de expansion,
mientras que, la tercera parte de los encuestados son pesimistas (15,5%) al indicar que

cambiarian de actividad econdmica.
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4.1.5. Bloque V: Acciones de Marketing
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Figura 16: Captar nuevos clientes.

Fuente: Encuesta.

Los resultados indican que gran parte de los comerciantes implementarian las estrategias
de marketing como recomendacion personal y las ventas directas, en este sentido de
acuerdo a datos de la Compafiia (Nielsen, 2015), empresa lider de informacion y medios,
indica que el 83% de las personas confian en las recomendaciones de personas que conoce
y el 66% en recomendaciones de otros que no conoce, sin embargo recomienda trabajar en
los medios digitales, de igual forma, existe un porcentaje acumulado de 28% que
intentarian captar clientes a través de campafias de publicidad, y mercadeo telefénico.
Actualmente la forma de publicitar bienes y servicios ha cambiado, los sitios web son

considerados eficientes, puesto que se puede llegar a mas personas, con costos mas bajos.
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Figura 17: Beneficio de compra.
Fuente: Encuesta.
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Los beneficios de compra que los comerciantes ofrecen a sus clientes son los descuentos
(57%), este beneficio es temporal utilizado en fechas comerciales, ademas de ser una
alternativa utilizadas para captar clientes no es sostenible. Segin Martinez, M. Jiménez, A
& Llamas, M (2006), “esta medida se adopta con el fin de poder crear un tréfico de
clientes hacia su establecimiento, animando sus compras e intentando que las mismas se
repitan en el futuro, en la medida de lo posible”(s/p), aunque, existe un porcentaje
acumulado del 4,5% de beneficios como servicio post venta y asesoria comercial que
pueden ser aplicados como un valor agregado que se le daria al servicio y pueden ser
sostenidas a largo plazo, para ser aplicados estos beneficios dependen de la situacién de
cada producto, en lo referente a fertilizantes estos beneficios, los ha llevado a obtener vy

fidelizar clientes.
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Figura 18: Capacitacion de empleados.
Fuente: Encuesta.

La figura indica que la capacitacion a los empleados es baja, solo el 36% de los
comerciantes asegura que sus empleados reciben capacitacion, lo que genera que exista
ciertas falencias al momento de brindar un servicio a sus clientes como el desconocimiento
del producto.

Segun (Siliceo, 2006) “la capacitacion y desarrollo que se aplica en las organizaciones,
deben concebirse precisamente como modelos de educacion, a través de los cuales es
necesario primero, formar una cultura de identidad empresarial, basada en los valores
sociales de productividad y calidad en las tareas laborales” (p.16), la capacitacion siempre

es necesaria en los empleados puesto que ayuda a mejorar y optimizar el servicio.
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Figura 19: Prescindir de trabajadores.
Fuente: Encuesta.

En el periodo 2015-2018 el 75,72% de los comerciantes no ha prescindido de empleados a
pesar de su decrecimiento en las operaciones comerciales, puesto que son negocios
familiares, (Camino, 2018) manifiesta que en “el Ecuador aproximadamente el 86% de las
empresas son familiares, mientras que un 14% corresponde a empresas de estructura no-
familiar, que aportan a la economia del pais” (pp. 46-72) aunque, también existe un
porcentaje considerable de comerciantes que ha prescindido de uno a dos colaboradores

medida que obedece a la razén antes citada, disminucion de ventas.

4.2. DISCUSION

Las organizaciones se enfrentan continuamente a cambios externos y los negocios
comerciales de la ciudad de Tulcdn no son ajenos a este fendmeno, se enfrentan a
continuas variaciones del tipo de cambio, por estar ubicados en zona fronteriza. La
aplicacion de estrategias frente a estos cambios externos, como la variacion del tipo de
cambio, hace que las organizaciones puedan mitigar de cierta forma los efectos
ocasionados por este factor.

Segun Mintzberg (1987), las estrategias pueden ser planificadas o emergentes, desde este
punto de vista, se puede indicar que gran parte de los comerciantes improvisa sus
estrategias al momento de aplicarlas frente a los cambios externos, puesto que ellos no
tienen una planificacion anual, méas bien de acuerdo a las situaciones que se presentan
crean de cierta forma la aplicacion de estrategias que les permita enfrentar dicho

fendmeno.
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Es importante destacar que el andlisis se basd en datos cuantitativos, para las dos variables
del tema de investigacion. Para el caso, de la primera variable (estrategias) a través de una
encuesta aplicada a los comerciantes y para el segundo caso (tipo de cambio) con analisis
estadistico de datos obtenidos del Banco Central del Ecuador y el Banco de la Republica

de Colombia.
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Figura 20: Evolucién del tipo de cambio.

Fuente: Banco Republica de Colombia.

La evolucion del tipo de cambio ha sido progresiva, segun el diario El Tiempo de Bogota,
la cotizacion del ddlar sigue repuntando y ya rompid el techo de los 2 400 pesos. El
fendmeno monetario provoca una presencia masiva de compradores ecuatorianos en Ipiales
y Pasto (Colombia). Al superar la barrera de los 2 400 pesos, el dolar alcanza niveles que
no se veian desde agosto del 2006, segun estadisticas de la Superintendencia Financiera de
Colombia. (EI Comercio, 2014)

En este sentido, en la figura 21 se aprecia el incremento continuo que tuvo el dolar, hasta
llegar al trimestre julio-septiembre del 2015, en donde, el dolar superé la barrera de los
3000 pesos colombianos, manteniéndose hasta el primer trimestre de enero-marzo 2016.
Frente a esto, en el 2015, miles de ecuatorianos de diferentes provincias empezaron a viajar
a Ipiales para realizar diferentes compras, debido al diferencial cambiario, segun Jairo
Goyes, comerciantes de Ipiales indica:

Varios factores han incidido en la subida del comercio, como el clima, seguridad,

entre otros, sin embargo, el que mas ha hecho que las ventas aumenten, es el alza
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del ddlar, factor econémico que ha hecho que el comercio en Ipiales y todo el
departamento de Narifio, tengan buenas ganancias y el repunte en la economia
especialmente los comerciantes en zona de frontera coincidan. (Diario del Sur,
2015)
Por tal razdn, la disminucion en ventas fue progresiva, para los comerciantes de Tulcan,
ocasionando un decrecimiento en sus ganancias e incluso cierre de negocios, puesto que el
diferencial cambiario, hacia que el comprar en Ipiales resulte mas econémico, la situacién
se volvio critica, el comercio de Tulcan dependia de cierta forma de las ventas realizadas a
personas de Colombia que visitaban los locales de la urbe fronteriza.
Para el afio 2017, en Ipiales se registrd6 una disminucion de ventas en un 40%
aproximadamente, factores como el clima, las elecciones presidenciales de Ecuador y la
reforma tributaria del incremento del IVA en Colombia, ocasionaron que las ventas se
desplomen, esto, seguin la Camara de Comercio de este municipio. (Diario del Sur, 2017).

Nelson Cano, ex presidente de la Camara de Comercio indicé que en 2017, el comercio
mejoré de cierta forma en Tulcan, tras sustentar que, los productos y articulos se han
encarecido en Ipiales, aunque, la situacion econdmica local ain no se ha logrado reactivar,
existiendo todavia un flujo de compradores ecuatorianos que viaja hacia Ipiales y Pasto, en
menor escala, debido a la subida de precios especialmente en productos tecnoldgicos,
ademas de inseguridad y la mala atencion que por la afluencia de muchas personas decay6
en el vecino pais.(La Hora, 2017)

Estrategias implementadas.
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Figura 21: Estrategias.
Fuente: Encuesta.
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Entre las estrategias mas utilizadas, estan las ofertas, aplicadas a corto plazo y usadas por
temporadas para captar mas clientes, utilizadas también como una forma de reducir
inventario y hacer mas atractiva la compra, para consumidores locales y de otras ciudades.
Para esto Mintzberg, H. (1987) indica que una estrategia no solo define un plan, por tal
motivo plantea la teoria de las 5 P. Desde este punto de vista, las ofertas pueden ser
consideradas como una maniobra de posicion, puesto que, busca contrarrestar las fuerzas
de la competencia de los comerciantes del vecino pais de Colombia, con el fin competir
especialmente en precios. En segundo lugar, estd la canasta transfronteriza, una
herramienta mercantil utilizada para adquirir ciertas mercancias en Ipiales o Pasto de
acuerdo a un cupo otorgado, para posteriormente ser comercializadas en Tulcan sin
restricciones, esta estrategia se la puede considerar como un patron, al ser una maniobra
elaborada por el gobierno con caréacter emergente, para poder competir con los precios de
Colombia y captar mas clientes. En tercer lugar, esta la asociatividad que generalmente se
registra en el sector de fertilizantes, esta estrategia puede ser razonada como un plan,
debido a que cumple con dos caracteristicas: es previa y premeditada con un propdsito en
concreto. En cuarto lugar, esté el despido de personal, considerada como una estrategia de
posicion, porque nace de la parte interna de la organizacion, como una forma de reducir
gastos y hacer frente a los cambios externos que se presentan. En quinto lugar, esta la
estrategia de endeudamiento, considerada como un patron disefiado para que los
comerciantes puedan adquirir préstamos a bajos intereses y de cierta forma reactivar sus

negocios comerciales.

Se han detallado las estrategias con mayor porcentaje de aplicacion en los negocios
comerciales de Tulcan, analizando cada una, a través de varias definiciones que describen
a la estrategia, desde las cinco diferentes perspectivas que identifica Henry Mintzberg. Por
consiguiente, las estrategias aplicadas por los negocios comerciales son de tipo emergente,
debido a que surgen como parte de una improvisacion, con el afan de lograr competir con
los comerciantes colombianos, cabe resaltar que al no ser planificadas o deliberadas son
mas flexibles en su ejecucién. En un ambiente de negocios turbulento, la estrategia
emergente es altamente adaptativa, ya que permite a los gerentes “responder a una realidad
en evolucidn en lugar de tener que centrarse en una fantasia estable” (Mintzberg & Waters,
1985).
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La conceptualizacion de estrategia emergente que propone Mintzberg es mas real y se
apega a la realidad que viven los negocios comerciales de Tulcan, debido a que, no
cuentan con una planificacion formal, frente a los cambios no previstos o cambios
externos, crean estrategias que le permitan contrarrestar de cierta forma estos factores,
como, las variaciones del tipo de cambio peso-dolar, segun el autor considera que en lugar
de ser una planeacion estratégica, mas bien se habla de pensamiento estratégico. Frente a
esto, Porter se enfoca a la planeacion, es decir que la estrategia debe seguir una linea recta,
manifestando que la flexibilidad la debilita, mientras que Mintzberg busca adaptarse al

entorno actual, a través de los dos tipos de estrategias las deliberadas y emergentes.

Efectividad de las estrategias utilizadas.
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Figura 22: Estrategias vs resultados.
Fuente: Encuesta.

Las estrategias son utilizadas por los negocios comerciales con el fin de alcanzar sus
objetivos, generalmente de liquidez y ganancia, en la figura 22 se observa, las diez
estrategias planteadas por los comerciantes de la ciudad de Tulcan divididas en
comerciales, de intervencion gubernamental, de marketing e internas de la organizacion, la
estrategia con mayor aplicacion dentro de las comerciales, fue las ofertas, a pesar de ser
una tactica de corto plazo, ha tenido como resultado mas clientes y mas ventas, dato que

concuerda, con la Céamara de Comercio de Ipiales, la cual, manifiesta que existe una
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reduccion en las ventas de la vecina ciudad, marcando un fuerte impacto de disminucion en
aproximadamente un 40%. Ademas, la Reforma Tributaria en Colombia ha ocasionado que
ciertos productos como los cérnicos, leche, huevos, medicamentos, abonos, fertilizantes,
entre otros se encarecieron, convirtiéndose para los comerciantes de Tulcan, en una

oportunidad para poder competir en precios. (La Hora, 2017).

De igual forma, los comerciantes que se acogieron a la canasta transfronteriza, obtuvieron
buenos resultados puesto que existieron mas clientes y mas ventas, a pesar de los
numerosos tramites que realizaron para beneficiarse de esta medida gubernamental, aunque
existieron comerciantes que cedieron sus cupos, ademas de existir comerciantes que por
falta de informacion y cupos altos, no aplicaron a esta alternativa, de esta forma, gran parte
de los comerciantes de electrodomésticos fueron los que aprovecharon mayormente sus

Ccupos.

La falta de asociatividad es una debilidad que tiene gran parte del sector comercial de la
ciudad, aunque, el sector de fertilizantes aprovecho esta estrategia, logrando asociarse
diferentes almacenes, con el fin de adquirir mercaderia en gran cantidad y aprovechar los
descuentos, y asi poder ofrecer productos con precios comodos, teniendo como resultado
aumento en sus ventas y mayor afluencia de clientes. Como lo indica Salazar, F (2018),
Los esfuerzos deben concentrarse en la cultura de la gente, caracterizado por la
poca asociatividad y el miedo; desde un enfoque sistémico, es fundamental el
cambio del sistema educativo, para mitigar el sintoma descrito. Por otra parte, el
financiamiento (lo éptimo, que provenga de inversiones) esta ligado al trabajo que
deben desarrollar las instituciones de gobierno y los GADS, para establecer nuevos

mecanismos de inversion. (p.71)

En la mayoria de los casos, las estrategias aplicadas obtuvieron buenos resultados, gran
parte de comerciantes ha usado estrategias de corte tradicional o simplemente se han
acogido las estrategias planteadas por el gobierno, existiendo una falta de organizacion y
una falta de administracién estratégica que le permita estar preparados para las

incertidumbres que se presenten a futuro.
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Segun Quelal, A (2014)
El escaso direccionamiento estratégico por parte de los gerentes o administradores
de los negocios comerciales de Tulcan genera desaprovechamiento de los recursos
disponibles e impide que se analice la situacion actual en la que se encuentran,
permitiendo que se tomen decisiones inciertas sin un enfoque claro sobre lo que
realmente busca la empresa. (p. 77)
En el sector comercial es indispensable la aplicacion de estrategias que permitan atraer
clientes y fidelizarlo, estas deben ser planificadas, siendo necesario que los negocios
comerciales tengan una planificacion que les permita combatir esta problematica y no solo
esperar una solucion por parte del gobierno, aunque sus politicas deben ayudar a combatir
de cierta forma esta problematica, como las medidas proteccionistas que de cierta forma

lograron controlar la salida de divisas de Ecuador.

Beneficios generados.
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Figura 23: Estrategias vs beneficios.
Fuente: Encuesta.

La aplicacion de estrategias también va ligada a proporcionar beneficios, estos enfocados a
los clientes, teniendo en cuenta que las personas no solo compran funcionalidades de un
producto, sino mas bien compran beneficios. Segun lo que manifiestan Rogers M. &
Peppers D. (2009) consideran que la fidelidad es el corazdn de una estrategia mayor
centrada en el cliente, la cual debe incluir el conocimiento del cliente, experiencias de

servicio diferenciadas, desarrollo de comercio personalizado, relaciones basadas en el
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dialogo relevante. Partiendo de esta conceptualizacion de los beneficios enlistados, se
puede mencionar que, los descuentos que brinda un negocio comercial pueden ser
ocasionales y beneficiar a los clientes fieles, resultando efectivo, aunque al aplicar
descuentos muy a menudo se traduce en un espiral descendente que puede ocasionar
perdidas en la empresa. En lo referente a las promociones, existen diferentes aspectos que
pueden hacer cambiar los factores que determinan una mayor o menor efectividad. Esto va
de acuerdo al sector comercial, puesto que no es lo mismo que un local de viveres ofrezca
promociones de los productos de compra esencial, como arroz y azlcar, y una ferreteria
que oferta productos de cierta forma no esenciales. De esta forma, se puede apreciar que
existe un comportamiento de compra de acuerdo a los productos, recalcando que los
beneficios que se ofrecen a los compradores deben ser acordes al tipo de negocio, para que

tengan mayor efectividad.

De la misma manera, como se busca beneficio para los clientes, los negocios comerciales a
través de las estrategias intentan obtener utilidades que les permitan salir de la situacion
inestable que atraviesan por las variaciones del tipo de cambio, que han afectado a su
economia, el éxito de la aplicacion de estrategias radica en que se obtenga beneficio
econdmico, de cierta forma se ha logrado de manera mas eficaz este objetivo, mejorando la
economia de los negocios comerciales.
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Figura 24: Estrategias e ingresos generados.
Fuente: Encuesta.
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En la gréafica 24 se aprecia que el beneficio econdmico generado por la aplicacion de
estrategias se ubica en el rango de USD 387-700, existiendo un sesgo por la
confidencialidad de informacion relacionada con los ingresos que perciben los
comerciantes al momento de aplicar las encuestas, sin embargo, los resultados no han sido
tan favorables puesto que el tipo de cambio es un factor macro, en donde segln la
investigacion de Reina, A. (2019) indica que el tipo de cambio afecta un 79,76% y solo un

20,24% corresponde a la aplicacién de estrategias internas de los negocios comerciales.

Con respecto a la relacion de estrategias y tipo de cambio, se aplicd la prueba de Chi-
cuadrado, obteniendo un resultado ilustrado en la tabla 3, segun el cual se acepta la idea a
defender, puesto que ,000 es menor de ,05, esto significa que las variables: estrategias y
tipo de cambio estdn asociadas con un 95% de nivel de confianza; la obtencion de los
resultados de la prueba Chi -cuadrado correspondiente a la verificacion de la idea a

defender, se lo realiz6 con el programa SPSS.

Tabla 3: Resultados de Prueba Chi-Cuadrado

Valor Gl Sig. asintética

(2 caras)
Chi-cuadrado de Pearson 91,6352 45 0,000
Razoén de verosimilitud 112,333 45 0,000
Asociacion lineal por lineal 9,455 1 0,002
N de casos validos 200

a. 44 casillas (73,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es ,05.
Fuente: Encuesta

Existe una relaciéon entre las variables de estudio, aunque; se debe considerar que los
efectos del tipo de cambio son macro, de ahi los resultados poco eficientes, porque son
medidas tomadas al interior de la organizaciones, debe existir una combinacion de
acciones con participacion de las entidades publicas y privadas, al interactuar de forma
permanente las autoridades locales colaboran activamente con las estrategias que aplican
los comerciantes para mejorar la situacion econémica, como la campafia “Llévate Carchi
en el Corazdn” que apoya las ventas locales y promueve el comercio a través de
promociones y descuentos, iniciativa que promueve la Prefectura del Carchi. Este efecto se
puede corroborar con Pabon J, Bastos L, & Mogrovejo J, (2016) y sefialan que:
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Este fendmeno ocurre en las fronteras en donde el diferencial cambiario atrae o
ahuyenta a los compradores (...) Por ejemplo en la frontera Estados Unidos-México
el tipo de cambio peso-dblar es una de las variables que determinan el
comportamiento de las compras al menudeo, en las ciudades americanas a lo largo
de la frontera con México. (...) Similar es la situacion en la frontera Bolivia-
Argentina, que en el 2014: miles de bolivianos cruzaban todos los dias la frontera
internacional en la localidad saltefia de Salvador Mazza para comprar bienes de
consumo a precios mas econémicos que en sus ciudades de origen debido a la
devaluaciodn local. Esta situacion se presenta porque segun el cambio oficial, por
cada peso boliviano los visitantes reciben entre 1,19 y 1,21 pesos argentinos,
aunque en el mercado negro de divisas la rentabilidad puede llegar al 250 por
ciento. (p. 142)

Como se observa, este fendmeno, es mas visible y palpable en las zonas fronterizas que en

el resto del pais, en donde los compradores tienen un patron comun, realizar compras en

donde les resulte mas barato, de ahi la importancia de aplicar politicas mas especificas

desde el gobierno que ayuden a estrechar alianzas para formar clusters.

Actualmente, el MIPRO (Ministerio Industrias y Productividad) lanza una propuesta de
convertir al Carchi en un ‘Polo de Desarrollo’, una alternativa que se analiza para reactivar
la economia de la provincia fronteriza, declarada deprimida por las autoridades
gubernamentales. En donde se present0 varias propuestas, entre las que se destacan: la
creacion de un Parque Artesanal, la concrecion de una Plataforma Logistica de Transporte
Pesado, la constitucion de una Planta Procesadora de Papa. Ademas, un Polo de
Innovacion Tecnoldgica, una Zona de Desarrollo Turistica, una Zona Especial de
Desarrollo Econémico (ZEDE), entre otras, que fueron expuestas por diferentes sectores.
(La Hora,2018)

Para el desarrollo de esta propuesta se debe trabajar de manera conjunta, la academia, la
empresa privada y publica, ademéas del municipio y prefectura, debido a que, es necesario
que la municipalidad cuente con un Plan de Ordenamiento Territorial, en el que consten
espacios fisicos para el asentamiento de empresas e industrias, este proyecto va
encaminado a lograr acceso a nuevos mercados; que permita mejorar la competitividad

local; la inclusién econdmica; la distribucion de riqueza; y generacion de fuentes de
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empleo. Una propuesta que si es puesta en marcha traerd grandes beneficios a la Provincia,
reactivando la economia de sus habitantes y por ende mejorando la situacion de los

comerciantes, transportistas entre otros gremios.

De acuerdo a los antecedentes de investigacion encontrados y que aportaron a esta
investigacion, se puede manifestar que la situacion de cierta forma ha mejorado, al ser el
tipo de cambio un factor macro, su comportamiento algunas veces es inexplicable y volatil
que desafia a las mas elaboradas proyecciones, aunque, los comerciantes han salido de su
zona se confort para crear estrategias internas y competir con Colombia, que le favorece el
diferencial cambiario, como lo indicaba Coral en su investigacion, al indicar que los
comerciantes tulcanefios dependen de los visitantes colombianos, quienes son los
principales compradores, esta realidad cambio en el 2015, situacion que ha permitido que
los comerciantes apunten sus esfuerzos a la venta local , asimismo Avila y Montalvo hacen
hincapié sobre las medidas comerciales y politicas aplicadas sobre los dos gobiernos de
Ecuador y Colombia para frenar que mas ecuatorianos dejen sus ddlares en el vecino pais,
acciones que ayudaron de cierta forma a los comerciantes tulcanefios a mejorar en la

atencion a los clientes y a ofertar mejor sus productos.
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5.1.

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El analisis de las estrategias implementadas por los negocios comerciales ante las
variaciones del tipo de cambio peso-ddlar, muestra que los comerciantes no cuentan
con una planificacion estratégica adecuada y en la mayoria de casos carecen de
dicho proceso, ante esto las estrategias que ponen en marcha, en gran parte nacen
como un mecanismo de defensa temporal que les permita reducir el impacto de los
efectos externos, como el tipo de cambio, una mezcla entre lo planificado y lo
emergente, pero que de cierta forma les ha permito sobrevivir a la crisis econémica,
sin embargo en el 2015, se necesitd incluso de la intervencién gubernamental para
beneficiar a los comerciantes en la mitigacion de los efectos provocados por la
crisis derivada del diferencial cambiario.

Las estrategias implementadas por los comerciantes han sido: de comercializacién
aplicada en un 32%, en donde estan incluidas las ofertas (30%) y las ventas a
credito (2%). Las estrategias gubernamentales (30%) como: la canasta
transfronteriza (21%) y la de créditos financieros (9%). En el aspecto interno de las
organizaciones (27%), despido de personal y la asociacién en igual porcentaje
(10%) vy la reduccion de inventario en un 7%, estrategias en su mayoria emergentes
que permitieron de cierta forma contrarrestar el efecto de las variaciones del tipo de

cambio.

La estrategia con mayor porcentaje de aplicacion es: Las ofertas, sin embargo, ésta
ha sido aplicada sin considerar el riesgo del negocio de Unicamente captar clientes
temporales que estén a la expectativa de adquirir solo ofertas en temporada. Las
ofertas tienen mayor impacto en el sector de viveres y requieren de menor esfuerzo
comunicarla puesto que ofertan productos de consumo masivo y de compra
frecuente, mientras que en los demas sectores las ofertas deben llamativas captan

mas compradores.

56



5.2.

Las estrategias aplicadas en su mayoria son de corte tradicional, es decir, como
respuesta rutinaria al entorno, sin considerar la posibilidad de recurrir a planes de
mediano y largo plazo; también se aplica estrategias de apoyo gubernamental,
puede ser que en esta realidad influye el hecho que gran parte de las personas del
sector comercial tienen preparacion de nivel basico la academia juega un papel muy
importante, de ahi la importancia de establecer proyectos de vinculacion con la

sociedad que aporten a mejorar la administracion de los locales comerciales.

Al ser el tipo de cambio un factor macroeconémico y las estrategias un factor
interno aplicado por los negocios, los resultados han sido poco eficientes, sin
embargo, les ha permitido sobreponerse de la crisis que atravesaban y mantenerse
en el mercado, la aplicacion de politicas gubernamentales que beneficien a los

comerciantes debe ser permanentes y no solo temporales.

La aplicacion de estrategias ha logrado mantener a los comerciantes en el mercado
y lograr ir regulando su economia, logrando beneficiarse de los resultados
obtenidos, destacando la importancia de las estrategias frente a las variaciones del
diferencial cambiario que con frecuencia es un factor que tiene gran impacto en las

actividades comerciales de Tulcan.

Las estrategias no solo pueden ser utilizadas en situaciones malas sino también en
situaciones estables, las estrategias son dependientes del diferencial cambiario, las
variables se relacionan, y fueron comprobadas con la aplicacion del Chi-cuadrado,
de este modo las estrategias mitigan en cierta parte los efectos del diferencial y a la

vez logran obtener més beneficios cuando el tipo de cambio favorece a Ecuador.

RECOMENDACIONES

La planificacion estratégica adecuada permitira a los gerentes o propietarios de los
locales comerciales trazar un plan que les permita alcanzar sus objetivos, los
comerciantes deben planificar en funcion de consolidar datos mensuales de ventas
por producto que les permita saber temporalmente afio a afio como han variado las

ventas, en funcion de las variaciones del tipo de cambio.
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Los comerciantes deben seguir aplicando las estrategias comerciales que les han
sido exitosas, con el fin de crear fidelidad en los clientes y hacer que estos compren
sin que el precio sea un factor de decision, diversificando medios de comunicacion

y actualizando informacién en funcién de los consumidores.

Los comerciantes deben entender que la asociatividad les permite diversificar
productos y disminuir pecios de compra con proveedores, ademas, lograr disminuir

la dependencia con ellos.

Para mejorar la situacién econémica de la ciudad de Tulcan, el Gobierno Nacional
debe establecer politicas, con medidas que beneficien a las zonas de frontera con
tasas preferenciales o exoneraciones tributarias, la propuesta de hacer un polo de
desarrollo en la ciudad deberia de ponerse en marcha con el apoyo privado y
publico. Ademas de fortalecer y fomentar la industria en la ciudad de Tulcéan, a
través de estimulos tributarios y créditos blandos que incentiven a los empresarios

invertir en la zona fronteriza, generando empleo y dinamizando la economia.

Las estrategias deben estar siempre presentes en la administracién de un negocio,
sea este grande o pequefio, debido a que ayudan a adaptarse a los cambios
constantes del mercado, a las necesidades de los clientes y alcanzar las metas
marcadas, logrando ser competitivos y disefiando estrategias que puedan ser
sostenidas en el tiempo.

La Camara de Comercio de Tulcan debe gestionar junto con los otros organismos,
el regreso de la canasta transfronteriza como una herramienta para dinamizar la
economia, sugiriendo que esta sea mas inclusiva en lo referente al cupo, para que

mas comerciantes puedan beneficiarse.

Las autoridades deben buscar mecanismo que beneficien a los comerciantes de la
ciudad de Tulcén, y esta investigacion puede servir de base para futuros estudios en

pro del desarrollo economico de la ciudad.
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VIl.  ANEXOS

Anexo 1 Entrevista

n VERSION ECUADOR CODIGO: Ds-DEc-PR/Ent002

" @ uNversDAD| CUESTIONARIO EMPRESARIAL 2018
m EEE COLOMBIANA (Dimensién social y econémica empresas privadas)

0. DATOS DEL CONTACTO (Importante no obligatorio)
Nombres y apellidos de la persona contacto que provee la informacion:

B
Telf.: mévil
e-mail personal

\TOS GENERALES

AY-EY 1. Camara de Comercio AY-EY 2. Representante de la Camara de Comercio
Tulcan O
Ipiales [ l |
AY-EY 3. Contactos
Teléfonos L ] 2. ] 3. [
Pagina web [ ]
Correos [ ]
Fax [ ]
‘ INFORMALIDAD LABORAL
AY 4. ¢El Empleo ocasional, afecta negativamente al desarrollo social en la zona de frontera? ¢Por qué?
AY-JY 5. ¢Cudl es el nimero de negocios comerciales registrados en las camaras (Tulcan e Ipiales) en cada uno de los Ultimos 5 afios?
AY-EY-JY 6. ¢Cudles son las 5 principales actividades comerciales que se llevan a cabo en la frontera (Tulcan e Ipiales) y se han mantenido

en los Ultimos 5 afios?

AY 7. éCudles son las actividades comerciales mas afectadas por la existencia de informalidad laboral?

AY-EY-JY 8. ¢Qué parte del sector comercial ha mantenido sus niveles de ventas e ingresos en los ultimos 3 afos?

AY-EY-JY 9. ¢Cuantos negocios comerciales se han creado (abierto) en los Ultimos 3 afios?

AY-EY-JY 10. ¢Cuantos negocios comerciales han cerrado en los ultimos 3 afios?

AY 11. ¢La falta de oportunidades laborales se debe a no poseer algtn titulo de nivel académico universitario?

AY 12. ¢Qué actividades del sector comercial se han beneficiado por la presencia de personal capacitado y preparado en su ciudad?
AY 13. ¢Qué actividades del sector comercial no se han beneficiado por la falta de preparacion académica en su ciudad?

AY 14. ¢(Cree que la preparacion profesional académica permitird mejorar los ingresos y salir de la informalidad laboral?

AY 15. ¢Cree usted que se puede tener oportunidades de trabajo en el pais vecino, si se tiene titulo profesional universitario?

AY-EY-JY 16. ¢Cudl es el nivel de inversion requerido para montar un negocio dentro de las 5 actividades comerciales principales en su
ciudad? ¢Qué actividad y qué monto?

AY-EY-JY 17. ¢Cudl es el nivel de utilidad promedio mensual que se genera en las 5 actividades principales de comercio en su ciudad? éQué
actividad y qué monto?

AY-EY-JY 18. ¢Cudl es el nivel de endeudamiento de las 5 actividades comerciales principales en su ciudad? ¢Qué actividad y qué monto?

AY-EY 19. ¢Conoce usted si las autoridades gubemamentales, educativas y privadas (triada) de su ciudad han aplicado estrategias
conjuntas para enfrentar la falta de oportunidades de trabajo y si es asi, ¢cudles son?

AY-EY 20. ¢Qué efectos ha tenido la aplicacion de estrategias por parte de la triada en el sector comercial de su ciudad?

AY-EY 21. éCon el apoyo de autoridades seccionales, universidad y empresa privada, la vision de futuro del sector comercial en su ciudad
cual podria ser?
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AY-EY

AY

AY

AY-EY

2 3.3 1

AY-EY-JY

EY

EY

EY

AY-EY

AY-EY

AY-EY

AY-EY

AY-EY

22. {Qué estrategias aplicadas por las entidades publicas y privadas deberian mantenerse y cuéles deberian eliminarse?

23. ¢Cudles son las posibles estrategias aplicadas por los entes encargados que permitan aprovechar o contrarrestar los efectos
de la informalidad laboral?

24. ¢Cudles son los posibles escenarios derivados de la informalidad laboral, si no existe apoyo publico y privado en su ciudad
que podria generarse en los proximos 3 afios en la frontera?

25. ¢Cudles son las estrategias que se deben aplicar por parte de los gobiemos seccionales a futuro en el sector comercial de su
ciudad?

TIPO DE CAMBIO

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

¢Cuadles son las actividades comerciales mas afectadas por el tipo de cambio y sus variaciones?

¢éCudles son las actividades comerciales menos afectadas por el diferencial cambiario y sus variaciones?

¢Qué parte del sector comercial ha mejorado sus niveles de ventas e ingresos debido al diferencial cambiario?

¢Cuadles han sido las variaciones del tipo de cambio en los Ultimos 3 afios en el mercado paralelo (no oficial) de frontera?
¢Cual es la diferencia entre el tipo de cambio oficial y el tipo de cambio que se maneja en frontera en los Ultimos 3 afos?
¢Cudl es el nimero de afos de vida de los negocios comerciales en las ciudades de Tulcén e Ipiales?

¢Qué actividades del sector comercial se han beneficiado mas por el efecto péndulo del tipo de cambio en su ciudad?
éQué actividades del sector comercial se han beneficiado menos por el efecto péndulo del tipo de cambio en su ciudad?
¢Cuales son las estrategias desplegadas por los comerciantes para enfrentar el efecto del diferencial cambiario en su ciudad?
éQué efectos ha tenido la aplicacion de estrategias del sector comercial en su ciudad?

¢Cree usted que el sector comercial en su ciudad tiene futuro?

¢Qué estrategias deberian mantenerse y cudles deberian eliminarse?

¢Cuadles son las posibles estrategias que permitan aprovechar o contrarrestar los efectos del diferencial cambiario?

¢Cuales son los posibles escenarios derivados del diferencial cambiario en su ciudad para los proximos 3 afios en la frontera?

OBSERVACIONES

CONTROL OPERATIVO

Fecha de diligenciamiento

Fecha de supervision Fecha de codificacién Fecha de digitacién
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Anexo 2 Encuesta

VER%IION ECUADOR
U f[‘:ﬁ% CUESTIONARIO EMPRESARIAL 2018
%;Qgif

(Dimensidn social y econémica empresas privadas)

Objetivo: Analizar las estrategias implementadas por los negocios comerciales
de Tulcén ante las variaciones del tipo de cambio peso délar.

Los datos de esta i 6n son les y
seran utilizados con fines académicos.
Instruccién: Marque con una X una sola respuesta.

DATOS GENERALES

1. Edad: 2. Género:

Menor de 25 D Masculino

25-44 |:| Femenino

45-65 GLBTI

Mas de 65 B l:'

3. Nivel de formaciéon académica

Primaria || Secundaria | | Técnica (] Universitaria | | Ninguna [ ]

4. Nombre del local comercial \

5. Correo electronico ‘

6. Direccion ‘

7. Tipo de local:

Viveres |:| Fertilizantes |:| Ferreterias |:| Vestimenta |:| Calzado |:|
DATOS EMPRESARIALES

8. éCuanto tiempo lleva su negocio en funcionamiento? (Actualmente)
Menos de 1 afio |:| 1-2 afios |:| 3-5 afios |:| 6-9 afios |:| Mas de 10 afios |:|

9. Las operaciones comerciales de su local: (Actualmente)
Aumentaron |:| Se mantienen |:| Disminuyeron |:|

10. Los 5 productos mas comercializados en su local son:

1
2
3 \
4
5

AREA FINANCIERA

11. Cuantifique (estime) el nivel de ingresos de su local, en relacion con los productos mas comercializados

(Ingresos en funcion de cobros efectivos y a crédito)

387-700 USD

701-1000 USD %
1000-300USD |:|
Més de 3000 USD |:|

12. Estime el nivel de crecimiento o decrecimiento (%) de sus ingresos en los ultimos tres afos:
Crecimiento [ | Decrecimiento | | Se mantiene (]
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2015 [ ] 2016 ] 2017 | ]

13. A qué considera se debe esta situacion:

Variaciones del Tipo de cambio |:| Medidas tomadas por el gobierno |:| Situacién econémica del pais |:|

Otra D Cual \ \
ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

14. La situacion de su negocio es:

Buena [ | Regular | | Mala [ ]

15. éQué estrategias aplico para enfrentar la situacion de variacion del tipo de cambio peso-ddlar?

Asociarse |:| Canasta transfronteriza |:| Despido de personal Cerrd locales |:| Ofertas D

Trabajo un solo producto |:| Cambi6 de actividad |:| Se endeudd D Redujo Inventario
No hizo nada |:| Ventas a crédito |:| Otro Cual |:| \
16. éQué resultados obtuvo de la aplicacion de la estrategia antes elegida?

LI

Aumentaron las ventas |:| Mayor afluencia, pero las mismas ventas |:| Mas clientes y mas ventas |:|
Ningln resultado | |  Otro (] Cual \ \

17. ¢Considera mantener las estrategias implementadas?

Si|:| No |:| Por qué: ‘

18. éCual es la principal caracteristica de su negocio?

Garantia | | Confiabilidad | | Buena atencién || Local acogedor | |

Otra D Cual ‘ ‘

19. éComo ve a su negocio en el futuro ante las variaciones del tipo de cambio peso-ddlar?

Con mas sucursales |:| Diversificacion de productos|:| Crecimiento en ventas |:| Estable |:|
Cambio de actividad econdmica |:| Cerrado |:|

20. En relacion a las ventas, équé hara ante las variaciones del tipo de cambio?

ACCIONES DE MARKETING

21. Segun su experiencia y la situacion actual del comercio éComo captaria nuevos clientes para su empresa si se

dan variaciones desfavorables del tipo de cambio peso —délar?

Venta directa | | Campafias de publicidad | | Mercadeo telefénico | | Recomendacién personal | |
Importacién directa (] Ninguno (] BTL | | Otro (]
Cual ‘ ‘

22. Seglin su experiencia éQué beneficios deberian recibir sus clientes al comprar en su negocio que mitiguen las

variaciones de tipo de cambio desfavorable?

Descuentos |:| Promociones |:| Servicio Posventa |:| Asesoria comercial |:|

ACCIONES DE TALENTO HUMANO

23. En los ultimos 3 afos, éha capacitado a sus empleados?

Si D No D

24. En los ultimos 3 aiios, éde cuantos trabajadores ha prescindido?

Ninguno (] Uno a dos (] Tresacuatro | |
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Anexo 3 Resumen de la entrevista.

En la entrevista realizada al Ing. Diego Tarupi, presidente de la Camara de Comercio de
Tulcén, desarrollada en su oficina, en julio de 2018, se manifestd que el desarrollo en la
zona fronteriza es muy pobre debido a que los negocios no pueden dar una estabilidad
laboral a la poblacion local, por ello muchos de los negocios actuales son familiares y ya
hace cinco afios dichos negocios han ido en decrecimiento, pues de los 400 afiliados a la
Camara de Comercio tan solo quedan 150 socios activos, siendo los sectores de textiles,
viveres, fertilizantes, vestimenta, ferreterias y calzado los més representativos. En cuanto
al nivel de ventas, ninguno ha logrado mantenerse y existe un aproximado del 70% de baja
en ventas e inclusive los locales de viveres, fertilizantes, alimentos y textiles han cerrado
en los ultimos tres afios. Por otro lado, menciona que las capacitaciones son importantes,
pero mucho mas profesionales que no solo se dediquen a buscar trabajo, sino vayan
encaminados a temas de innovacidon, emprendimiento y negocio virtuales ya que la
tecnologia es una herramienta a través del internet que permite trabajar y generar ingresos;
claro que dicho emprendimiento e innovacion requiere una inversion muy alta, segin la
entrevista son aproximadamente $30.000 y el porcentaje de utilidad en Tulcan es de apenas
el 5% porque se genera a través del volumen de ventas, y el apoyo al emprendimiento es
practicamente nulo porque no se ha podido establecer comunicacién entre autoridades
gubernamentales, educativas y privadas; lo Unico que se ha realizado son capacitaciones
para generar ideas de crecimiento y junto a autoridades seccionales, universidad y empresa
privada se plantea generar una sociedad de comercio digital al nivel de otras ciudades
internacionales con logro de exportaciones y creacién de un parque industrial en 10 o0 20
afios. En cuanto a los efectos del tipo de cambio, en la actualidad hay una gran
desconfianza de la ciudadania para invertir en el comercio local, pues todas las actividades
comerciales han sido afectadas por el diferencial cambiario en todo sentido, asi como en el
turismo o transporte de pasajeros, y no existen acciones por parte del gobierno que puedan
mejorar esta situacion, pues son externalidades dificiles de controlar, solo cuando el
petréleo o peso colombiano suban de precio, el sector comercial volvera a ser competitivo.
El cambio se ha mantenido entre los 3.000 pesos, pero actualmente bajé entre los 2.700 y
2.680, por ello empieza a existir una nueva esperanza para que la ciudad empiece a generar
negocios, ademas, colombianos empiezan a abastecerse de productos ecuatorianos, no en
las cantidades deseadas, pero se esta iniciando el proceso y se espera un efecto péndulo a

favor de Tulcéan, dicho diferencial cambiario varia entre 200 a 250 pesos entre el oficial y
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lateral. EI nimero de afios de vida de los negocios comerciales de Tulcan oscila entre los
30 y 40 afios, siendo los que actualmente permanecen a pesar de las dificultades del tipo de
cambio, pero hay locales que solo permanecen cinco afios 0 menos y desaparecen por la
situacién y otros porque se manejan con capitales golondrina aprovechando buenas

oportunidades y regresando a lugares de origen.
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Anexo 4 Oficio a la Camara de Comercio de Tulcan para entrega de base de datos

Oficio Nro. UPEC-AEM-2018-079-0Of
Tulcdn, 01 de agosto de 2018

Ingeniero

Diego Tarupfi

PRESIDENTE CAMARA DE COMERCIO DE TULCAN
Presente .-

De mi consideracion:

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos la carrera de Administracion de
Empresas y Marketing, de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi, a la vez que le

deseamos toda clase de éxitos en cada una de sus funciones en favor de la sociedad.

La misiva tiene como objetivo solicitarle a usted muy comedidamente, autorice a quien
corresponda facilitar informacién a los estudiantes de 9no “A”" de la carrera de
Administracién de Empresas y Marketing, LILIANA PATRICIA GARCIA MEJIA y JONATHAN
ANDRES REINA BRAVO; referente a base de datos de locales comerciales registrados y
activos en la ciudad de Tulcdn; estos datos serdn utilizados unicamente con fines

académicos para el trabajo de titulacion de dichos estudiantes.

Quedamos a la espera de su favorable respuesta, agradeciendo por la atencidon que fe

brinde al presente.

DIRECTORA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“Educacion para el desarrollo y la integracion”™

VG/dn
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(@)

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y MARKETING

ACTA

DE LA SUSTENTACION DE PREDEFENSA DEL INFORME DE INVESTIGACION DE:

NOMBRE: Liliana Patricia Garcia Mejia CEDULA DE IDENTIDAD: 0401742382
NIVEL/PARALELO: Titulacién PERIODO ACADEMICO: Oct 2018 - feb 2019

TEMA DE Andlisis de las estrategias implementadas por los negocios comerciales de Tulean ante las variaciones de cambio peso -
INVESTIGACION: délar

Tribunal desigando por la direccion de esta Carrera, conformado por:

PRESIDENTE: Jorge Miranda Realpe
LECTOR: Marcelo Cahuasqui
ASESOR: Luis Viveros Almeida

De acuerdo al articulo 21: Una vez entregados los requisitos para la realizacién de la pre-defensa el Director de Carrera integraré el Tribunal de Pre-defensa del
informe de investigacién, fijando lugar, fecha y hora para la realizacién de este acto:

EDIFICIO DE AULAS: 1 AULA: 11

FECHA: martes, 19 de febrero de 2019

HORA: 9H15

Obteniendo las siguientes notas:

1) Sustentacién de la predefensa: 6,30

2) Trabajo escrito 2,50

Nota final de PRE DEFENSA 8,80

Por lo tanto: APRUEBA CON OBSERVACIONES ; debiendo acatar el siguiente articulo:

Art. 24.- De los estudiantes que aprueban el Plan de Investigacién con observaciones. - El estudiante tendré el plazo de 10 dias laborables para
~roceder a corregir su informe de investigacion de conformidad a las observaciones y recomendaciones realizadas por los miembros Tribunal de
sustentacion de la pre-defensa.

Para constancia del presente, firman en la ciudad de Tulcén el martes, 19 de febrero de 2019
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