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Resumen

Este estudio evalua la viabilidad de una unidad de negocio para apoyar
emprendedores en Pabellon de Arteaga, con el objetivo de fomentar el desarrollo
empresarial y econémico de la region. La investigacion identifica las necesidades
de los emprendedores locales y los factores del entorno que influyen en su

crecimiento.

Se analizaron datos de 292 negocios, seleccionados de una poblacion de
1,200 registrados hasta agosto de 2024, mediante encuestas presenciales
aplicadas a través de Google Forms. Los resultados revelan desafios como el
acceso limitado a recursos financieros, infraestructura inadecuada y poca
colaboracion institucional. Sin embargo, se identificaron areas de mejora, como la
capacitaciéon empresarial, acceso a informacion actualizada y establecimiento de

redes de apoyo.

Los sectores predominantes son el comercio minorista, servicios,
entretenimiento, manufactura y agricultura/alimentacién, con variaciones en su
desarrollo y acceso a recursos. Se concluye que la creacién de la unidad de negocio
es viable y necesaria, recomendando estrategias como programas de capacitacion,
promocioén de redes colaborativas y mejora en el acceso a financiamiento y recursos

tecnologicos.

En resumen, esta propuesta tiene el potencial de proporcionar informacion
clave que puede ayudar a los emprendedores a tomar decisiones informadas y

mejorar sus estrategias, 1o que, a su vez, podria contribuir al desarrollo.



Abstract

This study evaluates the feasibility of establishing a business unit to support
entrepreneurs in Pabelldn de Arteaga, aiming to foster the region's business and
economic development. The research identifies local entrepreneurs' needs and

environmental factors influencing their growth.

Data from 292 businesses, selected from a population of 1,200 registered
until August 2024, were analyzed through surveys conducted in person via Google
Forms. The results reveal challenges such as limited access to financial resources,
inadequate infrastructure, and low institutional collaboration. However, areas for
improvement were identified, including business training, access to updated

information, and the establishment of support networks.

The predominant sectors are retail, services, entertainment, manufacturing,
and agriculture/food, with variations in their development and resource access. The
study concludes that creating the business support unit is viable and necessary,
recommending strategies such as training programs, promotion of collaborative

networks, and improved access to financing and technological resources.

In short, this proposal has the potential to provide key information that can
help entrepreneurs make informed decisions and improve their strategies, which, in

turn, could contribute to local economic development.
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Introduccion

En el contexto actual, el emprendimiento se ha consolidado como una de las
principales fuentes de desarrollo econdmico y social en diversas regiones del
mundo. La creacion de nuevos negocios no solo genera empleo, sino que también
impulsa la innovacion, fomenta la competitividad y contribuye al fortalecimiento de
las economias locales. En este sentido, las pequefias y medianas empresas
(PyMEs) juegan un papel crucial, ya que son las que mayormente impulsan la

actividad econdmica a nivel regional.

Pabellébn de Arteaga, un municipio en el estado de Aguascalientes no es
ajeno a estas dinamicas. Sin embargo, a pesar de contar con una base empresarial
en crecimiento, los emprendedores locales enfrentan diversas barreras que
dificultan el desarrollo de sus negocios. Estas dificultades incluyen la falta de acceso
a recursos financieros, la escasa infraestructura adecuada, y la carencia de
servicios de apoyo empresarial que les permitan fortalecer sus capacidades y

optimizar sus operaciones.

Ante este panorama, surge la necesidad de evaluar la viabilidad de
establecer una unidad de negocio destinada a apoyar a los emprendedores de la
region. Esta unidad se propone como un espacio que brinde acceso a servicios de
asesoria, capacitacion, apoyo en la gestion empresarial y acceso a financiamiento,
con el objetivo de mejorar las condiciones del entorno empresarial y fomentar un

crecimiento econdmico sostenible en la localidad.

El objetivo de esta investigacion es analizar las caracteristicas, necesidades
y retos que enfrentan los emprendedores en Pabellon de Arteaga, asi como los
factores clave del entorno que afectan su desarrollo, para evaluar la viabilidad y los
posibles beneficios de implementar una unidad de apoyo empresarial que impulse
la creacidén y crecimiento de nuevas empresas en la localidad .A través de un

enfoque metodoldgico que incluye el analisis cuantitativo y cualitativo, se busca
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obtener una vision clara de las principales barreras y oportunidades que enfrentan

los emprendedores locales.

Para ello, se lleva a cabo un analisis de la poblacion empresarial de la
localidad, compuesto por los 1,200 negocios registrados en la Presidencia Municipal
de Pabellon de Arteaga, y se selecciona una muestra representativa para aplicar
encuestas que recojan datos sobre las necesidades, expectativas y desafios de los
emprendedores. Con base en los resultados obtenidos, se desarrollaron estrategias
y acciones orientadas a fortalecer las capacidades de los emprendedores vy

promover un entorno empresarial mas favorable.

Esta tesis busca contribuir a la identificacion de soluciones practicas que
permitan a los emprendedores locales superar sus limitaciones y aprovechar las
oportunidades de crecimiento, impulsando asi el desarrollo econdémico y

empresarial de Pabellén de Arteaga.
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CAPITULO 1: FUNDAMENTACION DEL PROBLEMA

Este capitulo establece el marco conceptual y contextual que sustenta la
presente investigacion. Se inicia con una revision de los antecedentes relevantes
que permiten situar el estudio en el contexto adecuado, identificando las principales
contribuciones y vacios existentes en la literatura. A continuacion, se define y
contextualiza la problematica central, destacando su relevancia y las implicaciones
que tiene en el ambito especifico de estudio. Sobre la base de esta problematica,
se formula la hipotesis que orientara el proceso investigativo, estableciendo las
relaciones que se pretenden analizar. Finalmente, se presentan los objetivos que
guiaran la investigacion, delineando las metas que se buscan alcanzar y los

aspectos que se exploraran a lo largo del estudio.

1.1 Antecedentes

El Instituto Tecnologico de Pabellon de Arteaga (ITPA) es una institucion
educativa de nivel superior ubicada en el municipio de Pabelldn de Arteaga, en el
estado de Aguascalientes, México. Parte del sistema de institutos tecnoldgicos que
forman el Tecnologico Nacional de México (TecNM), el ITPA se enfoca en ofrecer
educacién de calidad en areas tecnologicas y de ingenieria para contribuir al

desarrollo regional y nacional.

El Tecnoldgico cuenta con una carrera del area de ciencias economicas
administrativas Ingenieria en Gestion Empresarial (IGE). Es por lo que se considerd
contar con una Unidad de Negocios del ITPA, la cual fue inaugurada en el ano 2020
en donde se desarrollé una propuesta para la carrera de IGE, con el objetivo de
vincular la institucidn con el sector productivo y empresarial de la regién. La Unidad
de Negocios se establecid como un puente al entorno empresarial, buscando
generar oportunidades de colaboracion y desarrollo econdémico. Su propodsito
principal es promover la innovacion, el emprendimiento y la transferencia

tecnoldgica.
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Inauguracion de la Unidad de Negocios en beneficio de los estudiantes de
Ingenieria en Gestidon Empresarial del ITPA, esto en el marco del 14 aniversario del
ITPA. Ver ilustracion 1.

En este importante proyecto han trabajaron en conjunto las y los docentes de

la academia de la carrera de Gestion empresarial.

llustracion 1. Inauguracion de Unidad de Negocios en el Tecnoldgico de Pabellon
de Arteaga 02 de septiembre del 2020

Durante el desarrollo de la propuesta se logré el planteamiento de un
laboratorio de docencia, vinculacion, investigaciéon y extension que desarrolle
conocimiento, disefio de proyectos y consultoria en areas econdmico-
administrativas que coadyuven a fortalecer los Negocios al Norte del estado de
Aguascalientes. El cual se mostr6 como propuesta oficial, en donde se le nombro a
la Unidad de Negocios “NEGITPA”.
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A lo largo de los afios, estas unidades han evolucionado para incluir una
amplia gama de servicios y productos que abarcan desde consultorias tecnologicas
y desarrollo de software hasta proyectos de ingenieria y manufactura. Este enfoque
practico no solo enriquece la formacion académica de los estudiantes, sino que
también facilita la colaboracién con industrias locales y nacionales, promoviendo un

entorno de aprendizaje dinamico y orientado al mercado.
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Dentro de la unidad de negocio del ITPA se busca que tenga como finalidad,
la implementacion de programas de apoyo a emprendedores, consolidando al

instituto como un pilar en el desarrollo econémico y tecnoldgico de la region.

En la unidad de negocios también se implemento el trabajar con simuladores
de Negocios y otro Simulador de Proyectos, los cuales para su implementacion se
llevé primero la capacitacion de los docentes del Depto. de CEA y posteriormente
se implementaron en algunas materias con el objetivo de acercar a los estudiantes
mas a la realidad. Actualmente se trabaja algunos cursos para las empresas, se
utilizan simuladores para los alumnos en materias determinadas y practicas de

negocio.

Sin embargo, la unidad de negocios del ITPA se ha visto detenida dentro de
la institucion, por lo que se busca desarrollar y mostrar su factibilidad de manera
interna y externa. Al evaluar su viabilidad, permitira que sus propdsitos sigan siendo
sostenibles y efectivas para los alumnos y mantengan su relevancia como motores

de emprendimiento e innovacion.
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1.2. Problematica

En el Instituto Tecnologico de Pabellén de Arteaga, la Unidad de Negocios
disefiada para promover la innovacion y el emprendimiento en la comunidad
estudiantil y local se encuentra en una situacion de estancamiento que compromete
su proposito inicial. Esta unidad, concebida como un espacio clave para el desarrollo
de ideas emprendedoras y la vinculacion con el sector productivo, no ha logrado
alcanzar su pleno funcionamiento debido a multiples factores que limitan su

efectividad y su impacto.

Aunque la institucion cuenta con una infraestructura adecuada y respaldo
institucional, la falta de una estrategia de promocién clara ha resultado en un bajo
conocimiento por parte de los estudiantes y la comunidad sobre los beneficios y
servicios que ofrece la Unidad de Negocios. Esto ha generado una limitada

participacion y un desaprovechamiento de los recursos existentes.

Por otro lado, la escasez de personal capacitado en la gestion y operacion
de este tipo de iniciativas ha dificultado la creacién de programas efectivos de apoyo
al emprendimiento, como mentorias, asesorias y talleres especializados. La
ausencia de una red solida de colaboracidon con el sector empresarial local también
ha reducido las oportunidades de establecer alianzas estratégicas que podrian

fortalecer el proyecto y aumentar su alcance.

Esta situacion evidencia la necesidad de realizar un diagnéstico profundo
sobre las causas del estancamiento, evaluando tanto las condiciones internas como
externas que afectan la funcionalidad de la unidad. Asimismo, plantea dudas sobre
la sostenibilidad a largo plazo del proyecto, ya que los obstaculos actuales limitan
su capacidad para atraer y apoyar a emprendedores, y restringen su contribucion al

desarrollo econdmico y social de la region.

La reactivacion de la Unidad de Negocios no solo implica superar estas
barreras, sino también disefiar un modelo operativo que integre estrategias

efectivas de promocion, capacitacion del personal y vinculacion con actores clave
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del ecosistema emprendedor. Esto permitira cumplir con su objetivo de convertirse
en un catalizador para el emprendimiento y la innovacion en el Tecnologico de

Pabellon de Arteaga y su entorno.
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1.3  Hipétesis

Existe una demanda significativa entre las empresas de Pabellon de Arteaga
para la implementacion de una unidad de negocios a nivel escolar que ofrezca
programas de incubacion y apoyo a emprendedores, basada en las necesidades y

caracteristicas del entorno empresarial local.

1.4 Hipétesis Nula

No existe una demanda significativa entre las empresas de Pabelléon de
Arteaga para la implementacion de una unidad de negocios a nivel escolar que

ofrezca programas de incubacién y apoyo a emprendedores.

1.5 Objetivo General

Realizar un estudio de mercado para identificar la demanda y viabilidad de
programas de incubacion y apoyo a emprendedores en Pabellon de Arteaga,
considerando las necesidades del publico objetivo y las condiciones del entorno

empresarial

1.5.1 Objetivos especificos

1. Identificar las caracteristicas, necesidades y expectativas de los
emprendedores locales con respecto a los programas de incubacion y apoyo
empresarial.

2. Medir el nivel de interés y disposicion de los emprendedores de
Pabellon de Arteaga para participar en programas de incubacion.

3. Determinar los factores clave que influyen en la decisién de los

emprendedores de participar en programas de incubacion.
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CAPITULO 2: ANALISIS Y FUNDAMENTOS

El presente capitulo se dedica al desarrollo del marco tedrico que sustenta la
investigacion, proporcionando una base conceptual y contextual que orienta el
analisis y la interpretacion de los datos. La construccidn de este marco implica una
revision exhaustiva de la literatura existente, con el objetivo de identificar y analizar
las teorias, modelos y conceptos que han sido previamente utilizados para abordar

problematicas similares.

La estructuracién del marco tedrico se realiza de manera que cada concepto
y teoria se interrelacionen, construyendo una red de conocimientos que respaldan
y orientan la investigacion. Esta organizacion permite una comprension integral del
tema, facilitando la identificacion de lagunas en el conocimiento y proponiendo

posibles vias para su abordaje.

2.1 Marco Teoérico

2.1.1 Empresa

Segun Chandler (1977), desde tiempos remotos, el ser humano ha formado
organizaciones para facilitar el intercambio y la produccién de bienes. En las
civilizaciones antiguas, ya existian formas de comercio y administracion. Sin
embargo, la concepcidon moderna de una empresa surge durante la Revolucion
Industrial en el siglo XVIII. A partir de esta era se marco una transformacién radical
en la produccion de bienes, transformando los procesos artesanales a procesos de
manufactura. Esta transformacion impulsé la economia global y la creacion de

nuevas formas de comercio y organizacién global.

Con el paso del tiempo, las empresas han evolucionado, teniendo cambio a
nivel tecnoldégico, econdmico y sociales. Durante el siglo XX existieron avances en

la automatizacién y la tecnologia de la informacién, revolucionando la manera en
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que las empresas operaban y se gestionaban internamente. En la actualidad, el uso
de la digitalizacion y la globalizacion ha transformado el panorama empresarial,
permitiendo a las empresas operar a grandes escalas y a su vez aprovechando

nuevas oportunidades de mercado. (Drucker, 2001).

Una empresa es una organizacion o entidad econdmica que se dedica a la
produccion, comercializacién y a la distribucidon de bienes y servicios, todo esto con
la finalidad de obtener beneficios econdmicos, asi como para generar valor, tanto a
sus propietarios o accionistas como para la sociedad en general. Esto se logra
mediante la creacién de productos o servicios que satisfacen necesidad o deseos
de los consumidores. Por otra parte, las empresas también desempefian un papel
crucial en la economia con la generacion de empleo, el fomento a la innovacion, y

con la contribucién al desarrollo econdmico y social (Pride et al., 2016).

Una empresa es aquella que, mediante la gestién del capital humano,
material, técnico y financiero, proporciona bienes o servicios a cambio de un precio
que le permita reponer de los recursos que se emplearon y la consecucion de

objetivos determinados (Garcia & Casanueva, 2000).

Una empresa no es solo una entidad econdémica; también es una comunidad
de personas. Una empresa esta compuesta por un grupo de individuos que
colaboran entre si con la finalidad de alcanzar un mismo objetivo. Cada una de las
personas que conforman a la empresa juega un papel fundamental para alcanzar el

éxito en una empresa" (Drucker, 1954).

El definir a una empresa implica comprender sus multiples dimensiones.
Cada empresa puede adoptar diversas estructuras legales, cada una con sus
propias caracteristicas y requisitos legales. Ademas, las empresas pueden
clasificarse segun su tamano (micro, pequena, mediana o grande) y su sector de

actividad: primario, secundario, terciario o cuaternario. (Robbins & Coulter, 2020).
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2.1.2 Tamano de empresa

Con el paso de los afios, este término ha evolucionado para convertirse en
un indicador crucial al momento de clasificar a una entidad empresarial. El tamafio
de la empresa hace referencia a la medida relativa, es decir, en términos de su
numero de empleados, facturacién anual, etc. Este indicador ayuda a diferenciar
entre microempresas, pequefas y medianas empresas (PYMEs), y grandes

corporaciones.

Historicamente, el tamano de las empresas ha experimentado cambios
significativos, influenciados por factores econdémicos, sociales y tecnologicos. En
épocas anteriores, predominaban las empresas familiares y locales de tamafo
pequefio. Con la llegada de la industrializacion en el siglo XIX, surgieron grandes
corporaciones multinacionales, cambiando el panorama empresarial (Hobsbawm,
1999).

En la actualidad, el tamafo de una empresa se evalua no solo por su numero
de empleados, sino también por su impacto econdmico y su capacidad de
innovacion. En México, las clasificaciones de empresas estan reguladas por la
Secretaria de Economia y se basan en normativas como la Ley de la Pequefia y

Mediana Empresa (Ley de la Pequena y Mediana Empresa, 2024).

> Microempresa: Emplea hasta 10 personas y sus ingresos
anuales no superan un limite especifico.

> Pequena empresa: Emplea entre 11 y 50 personas con ingresos
anuales superiores al limite de microempresas, pero inferiores a un limite
superior.

> Mediana empresa: Emplea entre 51 y 250 personas con
ingresos anuales mayores que las pequefias empresas, pero menores que
los de una gran empresa.

> Grande empresa: Emplea a mas de 250 personas y tiene

ingresos anuales superiores al limite de medianas empresas.
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El tamafo de una empresa también puede ser definido debido a la cultura
organizacion y en la forma en que interactia con sus empleados, clientes y
proveedores. Por ejemplo, empresas mas pequeinas suelen tener una comunicacion
mas directa y una estructura organizativa menos jerarquia, mientras que una

empresa grande tienes una estructura mas sélida y procesos mas formalizados.

2.1.3 Estructura organizacional

La estructura organizacional juega un papel fundamental dentro de cualquier
empresa o institucion, esta es la encargada de la distribucion de las
responsabilidades, roles y puestos de trabajo dentro de la organizacion. Las
estructuras han evolucionado de manera significativa en cuanto al adaptarse a

cambios en un entornos econémicos, sociales y tecnoldgicos.

“Una estructura social formal, racionalmente organizada, implica normas de
actividad definidas con claridad en las que, idealmente cada serie de acciones esta
funcionalmente relacionada con los propdsitos de la organizacion” (Merton, 2002,
p.275).

En términos generales, existen dos tipos de estructura organizacional, de
manera vertical y horizontal, dependiendo de cémo estén organizadas las
responsabilidades dentro de la empresa. La estructura vertical, se caracteriza por
determinar niveles claros de autoridad y responsabilidad que fluyen de arriba hacia
abajo, Este tipo de estructura es comunmente utilizado en organizaciones mas

tradicionales y grandes, donde su coordinacion y el control son cruciales.

Por otra parte, las estructuras horizontales son utilizadas en empresas que
suelen ser mas agiles y modernas. En estas organizaciones, la autoridad vy
responsabilidad se distribuyen a través de equipos interfuncionales. EI mantener
este enfoque permite promover la flexibilidad a cambios rapidos en el mercado,
algunas empresas optan por este tipo de estructura para fomentar la innovacién y

la creatividad.
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La estructura organizacional no solo influye en la distribucion de
responsabilidades, sino que también influye en la cultura de la empresa y como sus
empleados la relacionan e interactuan entre si. El disefiar e implementar una buena
estructura puede facilitar la comunicacion efectiva, mejorar la eficiencia operativa y

hasta promover un ambiente de trabajo colaborativo y sano.

2.1.4 Unidad de Negocio

La creacién de las unidades de negocio necesita de una estructura
organizacional sélida, ya que esta garantizara un desarrollo exitoso y le proporciona

a la empresa un marco claro para la toma de decisiones.

Desde sus antecedentes, la nocion de estructuras empresariales ha
evolucionado significativamente a lo largo del siglo XX, impulsada por la necesidad
de desarrollar estructuras mas eficientes a medida que las empresas crecian en
tamano y complejidad" (Chandler, 1962; Mintzberg, 1979).

Las Unidades de Negocios, o Unidades Estratégicas de Negocios (UEN),
operan de manera independiente dentro de una institucién, con sus propios
objetivos y recursos, lo que les permite adaptarse a las necesidades del mercado y

tomar decisiones estratégicas" (Porter, 1985; Hill & Jones, 2021).

La unidad de negocio se convierte en el epicentro donde se convergen la
vision estratégica y la realidad del mercado. Suelen ser un espacio donde la
creatividad y la innovacién se fusionan. En la actualidad, las Unidades de Negocio
representan no solo una estructura, sino un modelo integral para la gestion
estratégica y la optimizacion del rendimiento. Cada unidad puede establecer su
propio conjunto de objetivos, estrategias y sus métricas de desempernio, lo que les
permite la agilidad empresarial y la capacidad de innovacion, ademas de que las
empresas pueden adaptarse rapidamente a los cambios del entorno competitivo
global.

24



2.1.5 Estructura y organizacién

Estructura funcional: Esta organizacion agrupa las unidades de negocio
segun funciones especificas, asi como ventas, marketing, recursos humanos,
finanzas, etc. Cada funcién opera como un departamento independiente y se
especializa en su area particular. Esta estructura le permite a la organizacién una
alta eficiencia y especializacion ya que cada unidad funcional puede desarrollarse
en su campo correspondiente. (Mintzberg, 1979)

Estructura divisional: En este caso, las unidades de negocios se agrupan
segun productos, regiones, geograficas o tipos de clientes a los que sirven. Cada
una de las divisiones opera como una entidad auténoma dentro de la organizacion,
con su propio equipo de gestion, recursos y responsabilidades. Esta estructura es
apta para facilitar una respuesta mas rapida de acuerdo con las necesidades locales
o especificas del mercado, promoviendo la innovacion y la atencién personalizada.
(Daft, 2015)

Estructura Matricial: Esta estructura es la combinacion de las dos estructuras
anteriores. Esta estructura matricial es utilizada comunmente en organizaciones
grandes y que requieren flexibilidad para adaptarse a diferentes entornos. asi
mismo, permite un uso eficiente de los recursos y fomenta la colaboracién entre las

diversas areas funcionales de la empresa. (Mintzberg, 1979)

En la dinamica cambiante del mercado actual, la unidad de negocio se erige
como el nucleo estratégico donde convergen la visién corporativa y la ejecuciéon
tactica. La unidad no solo actua como el motor operativo que impulsa los resultados
financieros, sino también como el espacio en donde se forjan y se ponen a prueba
las estratégicas empresariales. Al alinear recursos, talento humano y tecnologia, la
unidad de negocios no solo busca maximizar la eficiencia operativa, sino también

proyectar la innovacion hacia nuevas fronteras de crecimiento sostenible.
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2.1.6 Emprendimiento

El emprendimiento se refiere al proceso de disefar, lanzar y gestionar un
nuevo negocio. Los emprendedores que son los individuos que impulsan estos
proyectos, suelen ser percibidos como agentes de cambio en la economia, ya que
identifican las oportunidades existentes en el mercado y buscan transformar esas
oportunidades en iniciativas rentables. El emprendimiento es fundamental para el
dinamismo econdmico y el progreso social, ya que este genera empleo, promueve

la competencia y estimula la innovacion. (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2017).

Duarte y Tibana (2009) discuten en su articulo como el emprendimiento
puede ser una opcién viable para el desarrollo econémico, definiendo que el
emprendedor se caracteriza por su habilidad para crear algo nuevo, reutilizar lo
existente de manera innovadora y contribuir a cambiar tanto su vida como la de su
entorno. Posee la capacidad de generar ideas, transformarlas, adaptarlas, proponer

multiples opciones y ver en cada problema una oportunidad.

Un aspecto esencial del emprendedor es la capacidad para tener una vision
clara de las necesidades del mercado y poseer la creatividad para desarrollar
soluciones innovadoras. Ademas, necesitan habilidades de planificacion y gestion
para llevar sus ideas del concepto a la realidad. El éxito de un emprendimiento no
solo depende de una buena idea, sino también de la capacidad de ejecutarla de
manera efectiva. Los emprendedores exitosos suelen ser aquellos que pueden
manejar y mitigar estos riesgos a través de una planificacion estratégica, la
adaptabilidad y la resiliencia, es decir, la capacidad para aprender de los fracasos y
tener respuesta a los cambios del mercado. (Baron, 2008; Timmons & Spinelli, 2016;
Gartner, 1985).
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2.1.7 Tipos de Emprendimiento

Existen diferentes tipos de emprendimiento, en donde cada uno de ellos

comparten diferentes cualidades y motivos de su surgimiento, los cuales son:

Emprendimiento por necesidad:

Este tipo de emprendimiento surge debido a la falta de opciones laborales
disponibles. Los emprendedores por necesidad la mayoria de las veces inician con
pequefios negocios para generar ingresos y satisfacer sus necesidades basicas.
Por lo general, estos emprendedores operan como vendedores ambulantes,
pequefios comercios o servicios (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2017).

Emprendimiento por oportunidad:

En este caso, el emprendimiento surge debido a que se identifica una
oportunidad y se aprovecha para convertirla en un negocio viable dentro del
mercado. Los emprendedores por oportunidad suelen iniciar con negocios que
introducen productos o servicios nuevos y novedosos al mercado. Este tipo de
emprendimiento no solo busca la generacion de ingresos, sino también en
transformar industrias y satisfacer necesidades no cubiertas con sus ideas
innovadoras (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2017).

Emprendimiento social:

El emprendimiento social se centra en abordar problemas sociales o
ambientales a través de un modelo de negocios sélido y viable. Este tipo de
emprendedor busca generar un impacto positivo en la sociedad que con el tiempo
se pueda obtener beneficios econdmicos. El objetivo de este emprendimiento es
resolver desafios sociales mediante la implementacion de soluciones rentables que
contribuyan a la calidad de vida de la sociedad (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2017).

Emprendimiento corporativo:

Este emprendimiento se da dentro de las grandes organizaciones. El
emprendimiento corporativo implica la creacidn de nuevas empresas o proyectos
con un alto nivel de innovacion. Las grandes organizaciones optan por adoptar esta

estrategia para fomentar la innovacion interna y diversificar sus lineas de productos
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o0 explorar nuevos mercados (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2017). Este tipo de
emprendimiento ayuda a las empresas ya establecidas a mantenerse competitivas
y con la adaptabilidad a los cambios existentes dentro del mercado mediante la

exploracion de nuevas oportunidades de negocio.

Emprendimiento tecnoldgico:

Este se basa en la creacion y desarrollo de productos o servicios en base a
la tecnologia innovadora. Los emprendedores tecnoldgicos buscan transformar a
las industrias y mejorar la eficiencia mediante soluciones tecnolégicas. El impacto
de este emprendimiento va mas alla de la rentabilidad y sostenibilidad econdmica,
sino que impulsa al progreso tecnologico y promueve el desarrollo de nuevas
industrias y mercados globales (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2017).

Emprendimiento cultural:

Los emprendedores culturales hacen la creacion de negocios dentro de las
artes, entretenimiento, turismo cultural, etc. La principal aportacion de estos
emprendedores es al enriquecimiento cultural y la promocion de expresiones
culturales (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2017). EI emprendimiento cultural no solo
genera ingresos econdémicos, sino que también fortalece la identidad cultural y
fomenta el turismo sostenible.

Emprendimiento de estilo de vida:

Finalmente, este emprendimiento permite a los individuos crear negocios que
generen un equilibrio entre el trabajo y la vida personal. En términos generales, este
emprendimiento proporciona libertad al buscar satisfaccion y realizaciéon personal
mas que expansion empresarial a gran escala (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2017).

El emprendimiento, en sus multiples formas y variantes, representa la
capacidad humana de innovar, crear valor y resolver problemas de manera efectiva.
Desde pequefios negocios hasta grandes empresas tecnoldgicas, cada tipo de

emprendimiento contribuye de manera unica al desarrollo econémico y social.
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2.1.8 Incubadora de empresas

La evolucion de las incubadoras empresariales ha sido crucial para apoyar y
promover nuevas empresas y emprendedores. Originalmente concebidas en los
afios 50 en Estados Unidos como espacios fisicos que ofrecian apoyo técnico,
financiero y de gestion a startups emergentes, las incubadoras han experimentado
cambios significativos desde entonces. En las ultimas décadas, han diversificado
sus modelos para adaptarse a diversas industrias y tipos de negocios, introduciendo
también servicios de mentoria especializada, acceso a redes de inversores y
programas de aceleracion que facilitan el crecimiento rapido y la entrada en
mercados competitivos para las empresas. Ademas, con el avance de la tecnologia
y la globalizacion, muchas incubadoras han adoptado modelos virtuales o mixtos,
permitiendo el acceso a recursos y servicios desde cualquier lugar del mundo. Allen
y McCluskey (1990).

En la actualidad, una incubadora de empresas es disefiada para el desarrollo
y apoyo a los emprendedores en sus etapas iniciales. Su funcién principal es
proporcionar recursos, orientacion y soporte a estos nuevos negocios, con el

objetivo de aumentar sus posibilidades de éxito en el mercado.

Hart (2003) define las incubadoras de empresas como "entornos organizados
que aceleran el proceso de creacion y crecimiento de nuevas empresas mediante

la provision de una amplia gama de servicios y recursos de apoyo" (p. 20).

Las incubadoras ademas de ofrecer infraestructura fisica y recursos
tangibles, desempenar un papel crucial en la creacion de redes profesionales y
oportunidades de colaboracion. Facilitan el acceso a contactos claves dentro de la
industria, lo cual es fundamental para el desarrollo de alianzas estratégicas y
expansion de mercados potenciales. En resumen, las incubadoras de empresas
representan u componente esencial del ecosistema emprendedor moderno
facilitando el camino para que nuevas ideas se conviertan en empresas exitosas

mediante el apoyo integral y personalizado.
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2.1.9 Tipos de incubadoras

Existen varios tipos de incubadoras de empresas, de las cuales tres son las

que destacan mas y son mas comunmente utilizadas, las cuales son:

Incubadoras de Tecnologia:

Las incubadoras de tecnologia son entornos disefiados para fomentar y
apoyar el desarrollo de emprendimientos o proyectos innovadores en el campo de
la tecnologia. Estas organizaciones ofrecen un espacio fisico donde los
emprendedores puedan trabajar y desarrollar sus ideas, a su vez obteniendo
asesoramiento y acceder a recursos claves, algunas veces un financiamiento inicial,
mentores experimentados y acceso a una red de inversores (Clarysse, Wright,
Bruneel, & Ramani, 2014),

La mayoria de las incubadoras de tecnologia estan asociadas con
universidades y centro de investigacion. Su periodo de incubacién no solo se enfoca
en el desarrollo tecnoldgico, sino también en la validacién del merado y la creacion
de modelos de negocios sostenibles. Ademas, con este tipo de incubadora se
promueve la cultura de colaboracion vy aprendizaje compartido entre
emprendedores, esto también fomenta la creatividad, intercambio de ideas y la

resolucion de problemas en conjunto.
Incubadoras Corporativas:

Las incubadoras corporativas han sido implementadas como una estrategia
innovadora para adaptarse a grandes empresas, esto con la finalidad de fomentar
la innovacion interna y mantenerse competitivas en el entorno empresarial. Estas
organizaciones funcionan a través de espacios dentro de la empresa y que estan
disenados para cultivar nuevas ideas, proyectos y posibles negocios. (Hoffman &
Schenkel, 2015).

Estas incubadoras corporativas tienen la capacidad para proporcionar

recursos estratégicos y financieros, permitiéndoles experimentar y crecer con el
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respaldo de la empresa ya establecida. Esto no solo acelera el proceso de
innovacion, sino que también minimiza el riesgo al desarrollo de nuevas iniciativas
al integrarlas dentro de un marco organizacional ya establecido. Se fomenta el
espiritu emprendedor y ayuda a retener el talento creativo dentro de la organizacién
al ofrecerles oportunidades del desarrollo profesional y personal dentro de un

entorno de trabajo estimulante y dinamico a su vez.
Incubadoras de Universidades:

Este tipo de incubadoras son espacios disefiados para fomentar el espiritu
empresarial y apoyar el desarrollo de nuevas empresas entre estudiantes. Estas
incubadoras ofrecen un entorno propicio donde las ideas pueden ser exitosas,
proporcionando recursos como asesoramiento empresarial, mentoria, acceso a red

de alianzas, y el algun caso, financiamiento inicial. (Mian, Lamine, & Fayolle, 2016).

Las incubadoras de universidades han ganado popularidad debido a la
capacidad para integrar el conocimiento académico con la practica empresarial, ya
que promueven la transferencia de tecnologia al mercado, aprovechando

descubrimientos y avances.

Para las universidades, las incubadoras no solo representar un motor de
innovacion y emprendimiento, sino que también fortalecen su vinculo con la
comunidad empresarial y mejorar su reputacion institucional. Estas ideas no solo
contribuyen al desarrollo local y regional, sino que también preparan a los
estudiantes y académicos para que enfrenten los desafios del mercado global con

sus ideas innovadoras.

2.1.10 Emprendimiento en Universidades

En relacion con el emprendimiento universitario, se destacan Cervantes y
Hernandez (2021), que este tiene una conexion directa con el crecimiento
econdmico regional, y a su vez, esta vinculado con el sistema econémico global.

Para Weinberger-Villaran (2019) y Carayannis et al. (2012), el ecosistema de

31



emprendimiento debe fomentar el componente social y calidad en las empresas
emergentes para un crecimiento acelerado; y respalda el nacimiento de nuevos
emprendedores. Las instituciones educativas representan un papel fundamental en

la identificacion de habilidades, fomento o desarrollo de proyectos tecnoldgicos.

El desarrollo de ideas emprendedoras y de intraemprendimiento se alinean
para innovar en lo social a nivel interno e interinstitucional, ademas de favorecer la
acreditacion de la universidad y el crecimiento de su centro empresarial para el

desarrollo regional.

Cabana et al. (2018) sostiene que el emprendimiento social en universidades
se fundamenta en la innovacion social, la fidelidad del alumno y la disposicion al

riesgo para identificar la conducta intraemprendedora en su residencia de estudios.

Las actitudes hacia el emprendimiento refieren Aranibar et al. (2022) que la
gestion de la creatividad en el desarrollo empresarial debe profundizarse en las
mallas curriculares de las universidades. Agrega Montufar (2020) que se debe tener
autoeficacia percibida, innovacioén, actividades de emprendimiento y riesgo.
Asimismo, Navarro et al. (2020); Kirkwood et al. (2014) la formacién de
conocimientos, sumada a actitudes y habilidades para la creatividad de elaboracién
de productos. Destaca Pereira (2012) la innovacién tecnolégica aplicada a procesos

productivos.

La fortaleza emprendedora, segun Kirkwood et al. (2014) y Peterman y
Kennedy (2003) destacan el desarrollo de habilidades, la viabilidad de ideas de
negocios y su escalabilidad; servicios de contactos, infraestructuras fisicas o
virtuales. Agrega Gutiérrez et al. (2016) que los concursos de ideas de negocios,
asignaturas como plan de negocios y ferias tienen un rol significativo para la

educacion.
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2.1.11 Incubadoras de empresas en universidades

Las incubadoras de empresas universitarias, segun Wonglimpiyarat (2016),
son entidades establecidas en las universidades, que contribuyen al progreso
tecnolégico. De igual manera, para Frederiksen y Brem (2017) se consideran como
empresas emergentes para desarrollar ideas innovadoras, crear nuevos productos
en entorno digital y en condiciones de incertidumbre. De acuerdo con Gutiérrez
(2012), a nivel peruano, el numero de universidades que cuentan con programas

para el desarrollo de la incubacién empresarial es escaso.

A criterio de Montoya (2015), empresas emergentes se enfocan en la
innovacion de modelos de negocios, ademas, se enfocan en mercados globales con
un futuro desarrollo; fundamentadas en tecnologias. Janqui indica que un modelo
de gestion de empresas emergentes contempla: politica universitaria
emprendedora, conexién universidad-empresa-gobierno, mecanismos de
financiamiento, equipo de investigacidn en seleccion de startups. En América Latina

se utiliza el término de startup. (Beraza y Rodriguez, 2016).

2.1.12 Estudio de Mercado

El estudio de mercado es una herramienta fundamental para la toma de
decisiones estratégicas en cualquier proyecto empresarial. Su propésito principal es
recopilar, analizar e interpretar informacion sobre el mercado objetivo, los
consumidores, la competencia y el entorno en el que se desarrollara un negocio o
servicio (Kotler & Keller, 2020).

Segun Lamb, Hair y McDaniel (2019), un estudio de mercado permite a las
empresas identificar oportunidades y amenazas dentro de su industria, comprender
las preferencias de los consumidores y disefnar estrategias adecuadas para
satisfacer sus necesidades. Ademas, facilita la evaluacion de la viabilidad de un

producto o servicio antes de su lanzamiento.
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2.1.13 Importancia del Estudio de Mercado

Un estudio de mercado bien estructurado reduce la incertidumbre en la toma

de decisiones y aumenta las probabilidades de éxito en un proyecto empresarial.

Segun Burns y Bush (2020), este proceso permite a las empresas conocer el

comportamiento del consumidor, detectar oportunidades de negocio y mejorar la

oferta de productos o servicios.

2.1.14 Tipos de Investigacion en Mercados: Exploratoria, Descriptiva y
Explicativa

La metodologia de Hernandez Sampieri (2014) clasifica los estudios de

mercado en tres tipos: exploratoria, descriptiva y explicativa. Estos tipos de

investigacion varian segun los objetivos y la profundidad de la informacion que se

desea obtener (Hernandez Sampieri, 2014).

Investigaciéon Exploratoria: Es adecuada cuando el problema de
investigacion es poco claro o emergente, lo que requiere una
comprension preliminar del tema. Este tipo de investigacion no es el
principal en este estudio, ya que el problema ya esta bien definido
(necesidades de los emprendedores en Pabellon de Arteaga) (Hernandez
Sampieri, 2014).

Investigacion Descriptiva: Este tipo de investigacion es fundamental
para este estudio, ya que se utiliza para describir las caracteristicas de un
fendmeno. En este caso, se busca identificar y describir las caracteristicas
de las empresas locales (giro comercial, tamafo, tiempo de operacion,
desafios) y las percepciones que tienen sobre los servicios ofrecidos por
la unidad de negocios educativa. Hernandez Sampieri (2014) destaca

que la investigacion descriptiva es adecuada cuando se quiere
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caracterizar un fendmeno sin modificar sus condiciones (p. 98)

(Hernandez Sampieri, 2014).

« Investigacion Explicativa: Este tipo se enfoca en explicar las causas y
efectos de un fendmeno, buscando establecer relaciones causales.
Aunque puede ser relevante en investigaciones posteriores, en este caso
no se busca probar causalidades, sino mas bien describir la situacion

existente (Hernandez Sampieri, 2014).

El enfoque descriptivo es el mas adecuado para este estudio, dado que el
objetivo es caracterizar el mercado local y las necesidades de los emprendedores
mediante datos numéricos obtenidos a través de cuestionarios (Hernandez
Sampieri, 2014).

2.1.15 Metodologia de la Investigacion: Enfoque Cuantitativo y
Descriptivo.

El disefio metodolégico adoptado en este estudio sigue un enfoque
cuantitativo y descriptivo, lo cual es adecuado para obtener datos numéricos y
detallados sobre las caracteristicas del mercado, las empresas y las percepciones
de los emprendedores. Segun Hernandez Sampieri (2014), el enfoque cuantitativo
permite "analizar datos numéricos mediante herramientas estadisticas para
establecer relaciones entre variables y ofrecer conclusiones objetivas y confiables"
(p. 105) (Hernandez Sampieri, 2014).

2.1.16 Justificacion del Enfoque Descriptivo

El estudio también es descriptivo, ya que se busca proporcionar una vision
detallada de las caracteristicas de las empresas, tales como el giro comercial, el
tamano de las empresas, el tiempo de operacion, los principales desafios que

enfrentan y la percepcién que tienen sobre los servicios educativos ofrecidos por la
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unidad de negocios. Como sefiala Hernandez Sampieri (2014), "el disefio
descriptivo es adecuado cuando se busca caracterizar un fendmeno, sin intervenir

ni modificar sus variables" (p. 115) (Hernandez Sampieri, 2014).

Este enfoque descriptivo es esencial para entender la realidad del mercado
local de empresas y emprendedores, y para identificar patrones y tendencias en las

respuestas de los participantes (Hernandez Sampieri, 2014).

2.1.17 Justificacion del Enfoque Cuantitativo

El enfoque cuantitativo se justifica en este estudio debido a que se busca
recopilar datos precisos y objetivos sobre las caracteristicas de las empresas
locales en Pabellon de Arteaga, sus necesidades y las percepciones acerca de los
servicios educativos, los cuales seran analizados utilizando herramientas
estadisticas. La aplicacion de cuestionarios estructurados permitira obtener
respuestas de manera estandarizada y analizar los datos numéricos con
herramientas estadisticas, lo que garantizara una mayor objetividad y precisién en

los resultados (Hernandez Sampieri, 2014).

Este tipo de enfoque es fundamental para la descripcion detallada del
fendmeno estudiado, ya que proporciona un analisis basado en hechos medibles y

verificables (Hernandez Sampieri, 2014).

2.1.18 Fases del Estudio de Mercado Segun Hernandez Sampieri

Hernandez Sampieri (2014) sefiala que el proceso de investigacion de
mercados se puede dividir en varias fases clave, que guiaran la recoleccion y
analisis de datos para la toma de decisiones informadas. A continuacion, se detallan

las fases que se aplican en este estudio:
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Definicidon del problema y los objetivos del estudio: Esta fase inicial
es crucial para entender el propédsito de la investigacion. Se busca
identificar y formular el problema de investigacién, en este caso, las
caracteristicas del mercado de los emprendedores en Pabellon de
Arteaga, asi como las necesidades y demandas especificas que puedan
ser cubiertas por una unidad de negocios educativa (Hernandez Sampieri,
2014).

Disefio de la investigacion: En esta etapa, se determina el tipo de
estudio (enfoque cuantitativo y descriptivo) y el disefio del cuestionario
estructurado, asegurando que el instrumento permita captar la
informacion relevante sobre las caracteristicas de las empresas y las
expectativas de los emprendedores. Se especifican también los
procedimientos de recoleccion de datos y el tamano de la muestra

(Hernandez Sampieri, 2014).

Recoleccion de datos: Consiste en aplicar los cuestionarios
estructurados a una muestra representativa de emprendedores en
Pabellon de Arteaga. La recoleccion de datos es estandarizada para
asegurar la validez y confiabilidad de los resultados, permitiendo obtener
datos numéricos que reflejen las opiniones y caracteristicas del mercado

(Hernandez Sampieri, 2014).

Analisis de los datos: Los datos obtenidos en la recoleccion se
analizaran utilizando herramientas estadisticas para identificar patrones,
tendencias y relaciones entre las variables estudiadas. Este analisis
proporcionara una vision clara de las necesidades y expectativas del

mercado de emprendedores en la regién (Hernandez Sampieri, 2014).

Interpretacion de los resultados y presentacion de conclusiones:
Finalmente, los resultados del analisis se interpretan para proporcionar
conclusiones claras sobre las caracteristicas y necesidades del mercado

local. Ademas, se ofreceran recomendaciones para el desarrollo de la
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unidad de negocios educativa, de acuerdo con las demandas

identificadas (Hernandez Sampieri, 2014).

6. Presentacion del informe: Se presenta un informe detallado con los
resultados de la investigacion, que incluye la descripcion del proceso de
estudio, el analisis de los datos y las recomendaciones para los

interesados en el estudio de mercado (Hernandez Sampieri, 2014).

2.1.19 Calculo del Tamaio de la Muestra

Es esencial asegurar que la muestra seleccionada sea representativa de la
poblacién objetivo para obtener resultados validos y fiables. En este estudio de
mercado, se utilizdé la formula para el calculo del tamano de la muestra en
poblaciones finitas, propuesta por Yamane (1967). Esta férmula es fundamental
para determinar el numero adecuado de encuestas que deben aplicarse,
garantizando que los resultados sean representativos de la poblacién objetivo
(Yamane, 1967).
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CAPITULO 3: DISENO METODOLOGICO

En este capitulo se detallan los aspectos metodolégicos que orientan la
presente investigacion. Se describe el enfoque y el tipo de estudio seleccionado,
justificando su eleccién en funcion de los objetivos planteados y las caracteristicas
del fendmeno a analizar. Se define el universo o poblacion objeto de estudio,
especificando las caracteristicas relevantes y los criterios de inclusion. A partir de
ello, se determina la muestra representativa, explicando el proceso de seleccion y
aplicando la féormula estadistica correspondiente para garantizar la validez vy
confiabilidad de los resultados. Asimismo, se presentan los instrumentos de
aplicacién utilizados para la recoleccion de datos, detallando sus caracteristicas,
procedimientos de validacidn y aplicacion, asegurando su pertinencia y adecuacion

al contexto de estudio.

3.1 Metodologia del Estudio

El disefio metodoldgico de esta investigacion sigue un enfoque cuantitativo y
descriptivo, basado en las pautas de Hernandez Sampieri y sus colaboradores
(2014). Este enfoque es adecuado para describir las caracteristicas y necesidades
de las empresas en Pabellon de Arteaga, a través de la aplicacion de encuestas

estructuradas (cuestionarios).

3.2 Tipo de Estudio

El estudio es cuantitativo, ya que se busca obtener datos numéricos mediante
la aplicacion de un cuestionario, los cuales seran analizados utilizando herramientas
estadisticas. Este enfoque permitira establecer relaciones entre las variables y
proporcionar resultados concretos sobre la situacion de los emprendedores.
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A su vez, el estudio es descriptivo, ya que tiene como objetivo describir las
caracteristicas de las empresas, tales como su giro comercial, tamafo, tiempo de
operacion, asi como los desafios que enfrentan y la percepcién que tienen sobre los
servicios de la unidad de negocio del Instituto Tecnoldgico de Pabellén de Arteaga.
El analisis de estos datos permitira identificar patrones y tendencias en las
respuestas de los emprendedores, proporcionando una vision clara sobre las

necesidades y expectativas de las empresas en la region.

3.3 Justificacion del Tipo de Estudio

El enfoque cuantitativo y descriptivo fue elegido debido a que se busca
obtener una vision detallada y precisa sobre las caracteristicas de las empresas y
los emprendedores en Pabellon de Arteaga. La informacién recopilada a partir de
las respuestas del cuestionario permitira analizar tendencias y patrones dentro de
la poblacidén estudiada, sin necesidad de intervencion o manipulacion de las
variables. Ademas, el uso de un disefo descriptivo facilita la comprensién de las
necesidades especificas de los emprendedores, lo que es fundamental para el

desarrollo de estrategias que puedan satisfacer estas demandas.

El tipo de estudio cuantitativo se justifica por la necesidad de obtener datos
objetivos que puedan ser analizados de manera estadistica para obtener
conclusiones fiables. Este enfoque es particularmente adecuado para estudios que
buscan describir un fendmeno a través de datos numeéricos y medir relaciones entre

diferentes variables (Hernandez Sampieri, 2014).

3.4 Universo o Poblacion

Para la presente investigacién, se ha determinado que la poblacion a estudiar
esta constituida por los negocios registrados y de acuerdo con el area de
Reglamentos de la Presidencia Municipal de Pabelléon de Arteaga (comunicacion
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personal, agosto de 2024 ), se han implementado, se encuentran registrados un total
de 1,200 negocios en la localidad. Esta cifra representa una base sélida para el
analisis y permite una vision comprensiva del panorama empresarial en el area de
estudio, facilitando asi la obtencion de conclusiones relevantes y precisas en
relacion con el impacto y la evolucion de las actividades comerciales en Pabellon

de Arteaga.

Dentro de los datos obtenidos por parte de Presidencia Municipal de Pabellén
de Arteaga, se pudo delimitar los giros comerciales mas predominantes en la
localidad, y en base a esto se estructura una base sélida sobre los negocios que

seran un punto clave para llegar a una conclusion en esta investigacion.

El top 5 de los giros comerciales mas predominantes en Pabellén de Arteaga

son:

Comercio Minorista: Un comercio minorista hace referencia a todo aquel
negocio que se dedica a la venta directa al cliente. Estas ventas generalmente son
pequefias, no suelen manejarse en grandes cantidades, este tipo de comercio hace

referencia a la ultima etapa de comercializacion o distribucién de bienes.

El comercio minorista dentro de Pabellon de Arteaga lo podemos identificar
dentro de una amplia variedad de formatos, es decir, incluye tiendas fisicas, mini
supermercados y hasta vendedores ambulantes. Otra de las principales
caracteristicas es que ofrece al comprador una gran variedad de productos, la cual

puede ir desde alimentos, ropa o productos electrénicos.

Servicios: Este tipo de giro comercial dentro de la localidad hace referencia
a todo aquel que ofrece actividades o beneficios intangibles al consumidor final.
Este tipo de negocio se centra en la satisfaccidn del cliente de diferente manera, es
decir, puede ser desde asesorias, servicio financiero, educativo, salud,

entretenimiento, mantenimiento y reparacion.
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En Pabellén de Arteaga estos negocios se pueden identificar con facilidad
debido a que operan en espacios fisicos como consultorios, salones de belleza,

talleres de reparacion o soporte técnico.

Entretenimiento: Pabellébn de Arteaga hace mucho hincapié en su atractivo
entretenimiento, es por eso que una cantidad dentro de los 1200 negocios activos
se integran dentro de este giro comercial. Este giro comercial hace hincapié a
proporcionar diversion, entretenimiento, experiencias con productos que busquen la
atencion del publico. Dentro de la localidad se puede identificar con bastante
visibilidad a aquellos negocios que se dedican a esto, dentro de ellos los mas

comunes suelen ser bares, bares restaurantes y cantinas.

Manufactura: Este giro comercial hace referencia a toda aquella entidad que
se dedica a la transformaciéon de materias primarias a través de procesos
industriales. Dentro de Pabellon de Arteaga, este giro suele presentarse, aunque no
es tan predominante, igual varios de sus negocios entran en este giro comercial y

deben ser mencionados.

Agricultura y Alimentacion: Este giro comercial hace presencia a todos
aquellos negocios que se dedican a la produccion, distribucion y venta de productos
agricolas y alimenticios. Pabellon de Arteaga suele ser una localidad con
enriquecimiento de estos negocios, dentro de estos negocios se puede incluir
ranchos, huertos, entre otros. Sus productos normalmente son vendidos
directamente al comprador final 0 son suministrados a las empresas dedicadas a

procesamientos de alimentos que se encuentran cerca del municipio.

De acuerdo con estos giros comerciales se guia la investigacién, con la
finalidad de encontrar a todos estos giros predominantes en el municipio de

Pabellon de Arteaga dentro de nuestra muestra a estudiar.
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3.5 Muestra

En este estudio de mercado, es fundamental asegurar que la muestra
seleccionada sea representativa de la poblacion objetivo para obtener resultados
fiables y validos. Para este propdsito, se ha utilizado la férmula para el calculo del
tamano de la muestra en poblaciones finitas, propuesta por Yamane (1967). La

formula utilizada es la siguiente:

3.6 Férmula para determinar la muestra

3 NXxZ2xpXq
T d2x(N—-1)+Z2XpXxq

n

Descripcion de la Féormula

. n: Tamano de la muestra.
. N: Tamano de la poblacién.
. Z: Valor critico del nivel de confianza, que depende de la

distribucion normal estandar (por ejemplo, 1.96 para un nivel de confianza
del 95%).

. p: Proporcion esperada de la poblacion que tiene la
caracteristica de interés. Si esta proporcion no se conoce, se suele usar 0.5,
lo cual maximiza la variabilidad y, por ende, proporciona el tamano de

muestra mas grande.

. q: Se define como g= 1-p. Dado que p y q son complementarios
p X gq representa la maxima variabilidad de la poblacion, lo que asegura que
el tamano de la muestra sea lo suficientemente grande para ser

representativo.
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. d: Representa la precision que se desea para el intervalo de
confianza. El margen de error se establece como una fraccion o porcentaje.
Un valor comunmente utilizado es 0.05 (5%), lo que significa que se acepta

el error del 5% en los resultados.

El estudio se enfoca en una poblacion finita de emprendedores en Pabelldn
de Arteaga, lo cual hace necesaria la adaptacion de la féormula de muestra general

a una poblacién finita.

N: El tamafo de la poblacién se ha identificado como 1200 emprendedores
en Pabellébn de Arteaga. Este numero refleja la cantidad total de individuos o
negocios que potencialmente podrian beneficiarse de los servicios ofrecidos por la

unidad de negocio

Z: Se ha decidido trabajar con un nivel de confianza del 95%, correspondiente
a un valor Z de 1.96. Este valor se obtiene de la distribucién normal estandar y refleja

el grado de certeza deseado en los resultados.

p: En ausencia de datos previos, se ha utilizado una proporcion de 0.5. Esta
proporcion maximiza la variabilidad y, por ende, proporciona el tamafio de muestra

mas grande posible dentro de los parametros establecidos.

d: Se ha establecido un margen de error del 5% (0.05). Este margen de error

refleja la precision deseada en los resultados de la muestra.

Utilizando los valores determinados:

. N =1200
. Z=1.96
. p=05

. d=0.05
. q=0.05
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3.7 Resultados

Sustituyendo los valores en la formula:

1200 - (1.96)% - 0.5 - 0.5

™= 0.052) - (1200 — 1) + (1.962) - (0.5) - (0.5)

Calculos:

_ 1200 - 3.8416 - 0.25
~0.0025-1199 + 3.8416 - 0.25

n

1200 - 0.9604
"= 29975 + 0.9609

_us248
"=739579 "T400

Por lo tanto, el tamafio de muestra es de 292 negocios, esto asegurando la

validez y fiabilidad de los resultados obtenidos en el estudio de mercado para la

unidad de negocio de en Pabellén de Arteaga.

3.8 Instrumento de aplicaciéon

Para la recopilacion de datos en esta investigacion, se utilizé la técnica de la

encuesta, la cual es ampliamente reconocida por su eficiencia y eficacia en la
obtencién de informacion de un gran numero de participantes. En este caso, se
diseid un cuestionario estructurado que abarcé diversas areas relevantes para el
estudio. El cuestionario fue implementado y distribuido a través de la plataforma
Google Forms, una herramienta digital que ofrece multiples ventajas en términos de

accesibilidad, facilidad de uso y capacidad para alcanzar a un publico amplio y

diverso.
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La eleccion de Google Forms se fundamentd en varias razones clave. En
primer lugar, su interfaz intuitiva permitié el disefio de un cuestionario claro y
conciso, con una combinacion de preguntas cerradas, de opcion multiple, y
preguntas abiertas para recoger tanto datos cuantitativos como cualitativos. Aunque
las encuestas se entregaron de forma personal, los participantes fueron guiados de
manera individual en el proceso de llenado del cuestionario, lo cual aseguré que

pudieran comprender adecuadamente cada pregunta y brindar respuestas precisas.

Este formato de aplicacidn presencial con cuestionarios llenados de manera
inmediata permiti6 un mayor control sobre el proceso, ya que pude resolver dudas

y aclarar cualquier confusion durante la realizaciéon de la encuesta. Ademas, el

proceso fue agil y facilité la obtencion de respuestas completas y detalladas.

En total, se realizaron 300 encuestas, y todas fueron contestadas en el
momento de la entrega, lo que garantizé la validez y fiabilidad de los datos
obtenidos. La aplicacion de la encuesta de forma personal permitié una interacciéon
directa con los encuestados, enriqueciendo la calidad de la informacion recabada 'y

brindando una base sélida para los analisis posteriores.
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A continuacién, se presenta el cuestionario utilizado en la presente

investigacion.

Estudio de Mercado de la Unidad de Negocios a Nivel Escolar en las Empresas

de Pabellén de Arteaga

Instrucciones: A continuacion, encontraras una serie de preguntas relacionadas
con tu empresa. Por favor, marca la opcién que mejor se ajuste a tu situacion o
responde de acuerdo con lo que se solicita. Si alguna pregunta no aplica a tu caso,
puedes omitirla. Agradecemos mucho tu colaboracion y el tiempo que dediques a

completar este cuestionario.

Nombre comercial de tu empresa:

¢ Cual es el giro comercial de tu empresa?
() Comercio Minorista

() Servicios

() Entretenimiento

() Manufactura

() Agricultura y Alimentacion

¢ Cual es el tamaio de tu empresa?

() Microempresa (1-10 empleados)

() Pequena empresa (11-50 empleados)
() Mediana empresa (51-250 empleados)

() Gran empresa (Mas de 250 empleados)
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¢Cuanto tiempo lleva tu empresa operando en el mercado?
() Menos de 1 aino

() 1-3 anos

() 4-6 anos

() 7-10 afos

() Mas de 10 afnos

¢Conoces los servicios que ofrece la unidad de negocio del Instituto

Tecnoloégico de Pabellon de Arteaga?

¢ Te gustaria conocer mas sobre los servicios que ofrece la unidad de negocio

del Instituto Tecnolégico de Pabelléon de Arteaga?

¢ Qué servicios consideras que son mas valiosos para tu emprendimiento?
(Selecciona hasta 3 opciones)

() Asesoria financiera y contable

() Mentoria y orientacion empresarial

() Servicios de marketing y promocién

() Gestién de recursos humanos
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() Asesoria legal

() Asesoria en negocios

¢ Cuales son los principales desafios que enfrentas como emprendedor?
(Selecciona todos los que apliquen)

() Gestidn financiera

() Captacion de clientes

() Gestién del personal

() Cumplimiento legal

() Marketing

() Acceso a financiamiento

() Falta de experiencia

¢ Estarias dispuesto a pagar por los servicios que ofrece la unidad de negocio

del Instituto Tecnolégico de Pabelléon de Arteaga?
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CAPITULO 4: ANALISIS DE RESULTADOS

En este capitulo se presenta el analisis detallado de los resultados obtenidos
durante la investigacién. A través de graficos y tablas, se examinan las principales
variables y tendencias observadas en los datos, proporcionando una vision integral
de los hallazgos clave. El andlisis se organiza de manera que cada grafico y
resultado se aborda de forma individual, permitiendo una interpretacién clara y

precisa de la informacion recabada.

A lo largo de este analisis, se brindara una evaluacion detallada de cada grafico
presentado, explicando su significado, implicaciones y cualquier observacion

relevante que surja durante el proceso de interpretacion.

4.1 Resultados obtenidos

En esta seccion se presentan los resultados obtenidos a partir de las
encuestas realizadas para evaluar la unidad de negocio del Instituto Tecnol6gico de
Pabellon de Arteaga en el municipio de la localidad. La encuesta, disefiada para
capturar informacién clave de emprendedores locales, permitid recolectar datos
sobre aspectos demogréficos, necesidades empresariales y preferencias en cuanto
a servicios de apoyo empresarial.

Los resultados se presentan mediante graficos que facilitan la visualizacion y
el andlisis de los datos. Cada grafico estd acompafiado de una interpretacion
detallada que resalta los hallazgos mas significativos y sus implicaciones para el
desarrollo de la propuesta de la unidad de negocio. A continuacion, se describen los
resultados obtenidos de manera estructurada y coherente, permitiendo una

comprension clara y precisa de la informacion recopilada.
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4.1.2 Giro Comercial

La inclusién de la pregunta sobre el "Giro comercial" en la encuesta tiene
como objetivo principal identificar cual es el sector econdmico mas predominante en
el municipio de Pabellon de Arteaga. Ademas, conocer los giros comerciales mas
representativos permitira orientar las estrategias de desarrollo empresarial,
identificar oportunidades de mejora para los emprendedores locales y determinar

areas de intervencion para fortalecer el crecimiento econémico del municipio.

Giro comercial

12 %

2.7 %

= Comercio Minorista = Servicios = Entretenimiento = Manufactura = Agriculturay Alimentacion

Hlustracion 2

En el grafico presentado, se observa la distribucion de los giros comerciales
en el area de estudio, destacando una clara preponderancia del comercio
minorista, que representa el 48% de los giros. Este sector es el que concentra la
mayor parte de las actividades comerciales, lo que refleja una fuerte demanda y
presencia de negocios enfocados en la venta directa de productos al consumidor. A

continuacion, se encuentran los servicios, con un 35%, lo que también indica una
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considerable participacion de empresas dedicadas a la prestacion de servicios,
sugiriendo un entorno donde las actividades no necesariamente vinculadas a la

produccion de bienes tienen un peso significativo.

El sector de entretenimiento, con un 2.3%, muestra una menor participacion
en comparacion con los otros giros, lo que podria indicar una oferta limitada o una
menor demanda en esta area especifica. Por otro lado, la manufactura representa
un 2.7%, reflejando un nivel relativamente bajo de empresas dedicadas a la
produccion de bienes en el contexto analizado. Finalmente, el sector agricola y de
alimentacién, con un 12%, tiene una presencia moderada, lo que podria sugerir un
interés notable en la produccién y distribucion de alimentos, aunque con una

participacion menor que el comercio y los servicios.

4.1.3 Tamano de la empresa

La pregunta referente al "Tamano de la empresa" en la encuesta fue
planteada con el objetivo de identificar la distribucion de empresas segun su tamafo
en el municipio de Pabellon de Arteaga. Esta variable resulta esencial para el
analisis de la estructura empresarial local, ya que el tamafio de las empresas incide
de manera directa en su capacidad de crecimiento, generacién de empleo, nivel de

inversion y adopcion de innovaciones tecnoldgicas.

Determinar el tamafo predominante de las empresas en la regién permitira
obtener informacién clave sobre la dinamica econdémica del municipio, facilitando la
identificacion de las necesidades y desafios propios de cada tipo de empresa, desde
las microempresas hasta las de mayor escala. Estos datos son cruciales para el
disefio de politicas publicas y programas de apoyo empresarial, orientados a

fortalecer los sectores mas relevantes.

Ademas, los resultados de esta pregunta serviran para evaluar la viabilidad
de la unidad de negocio propuesta en este estudio, ya que ofreceran una visidon mas

clara de las caracteristicas del entorno empresarial que podrian beneficiarse de los
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servicios de incubacion y asesoria previstos. En conjunto con otros datos obtenidos,
esta informacion contribuira a una planificacion mas efectiva y a la implementacién

de estrategias adecuadas para el desarrollo econémico de Pabellén de Arteaga.

Tamafo de la empresa

| -

= Microempresa (1-10 empleados) Pequefia empresa (11-50 empleados)

Mediana empresa (51-250 empleados) = Gran empresa (Mas de 250 empleados)

llustracion 3

En relacion con el tamafio de las empresas en el municipio de Pabellon de
Arteaga, los resultados obtenidos a través de la encuesta reflejan una clara
predominancia de microempresas. De acuerdo con los datos, el 92% de las
empresas consultadas son microempresas, definidas como aquellas que cuentan
con entre 1 y 10 empleados. Este dato resalta la estructura empresarial del
municipio, caracterizada principalmente por negocios de pequefa escala, lo que
puede estar relacionado con el enfoque local en actividades comerciales menos

complejas y con menor necesidad de recursos humanos.

Por otro lado, las pequeiias empresas, aquellas con entre 11 y 50 empleados,
representan el 7.4% de las empresas en la zona, lo que sugiere que, aunque la
mayoria de las empresas son de pequefia escala, también existe una proporcion
significativa de empresas que han logrado expandirse en términos de personal y
capacidades operativas.
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En cuanto a las medianas empresas, con un rango de 51 a 250 empleados,
solo el 0.7% de las empresas encuestadas encajan en esta categoria, lo que indica
que las empresas de mayor tamano son bastante escasas en el municipio.
Finalmente, las grandes empresas, que cuentan con mas de 250 empleados,
practicamente no se registraron en la muestra, lo que subraya la falta de empresas

de gran escala en Pabelldn de Arteaga.

Este analisis muestra que el municipio esta compuesto principalmente por
empresas de pequeia y microescala, lo que tiene implicaciones importantes para el
desarrollo econdmico local, la generacién de empleo y las politicas publicas que

podrian ser implementadas para fomentar la expansion empresarial.

4.1.4 Tiempo de Operacion en el mercado

La pregunta sobre el "Tiempo de operacion en el mercado" fue disefiada con
el propdsito de obtener informacion sobre la longevidad y estabilidad de las
empresas en el municipio de Pabellon de Arteaga. El tiempo que una empresa lleva
operando en el mercado es un factor determinante para evaluar su nivel de
consolidacion, experiencia en el sector y capacidad para enfrentar los retos del

entorno econdémico.

Conocer la duracion de la operacion de las empresas permitira identificar las
dinamicas de crecimiento y sostenibilidad de los negocios en la regidn, asi como
discernir entre las empresas consolidadas y aquellas en fases iniciales de operacién
(pequenos emprendedores). Esta informacion es crucial para comprender el
panorama empresarial del municipio y evaluar las necesidades especificas de

apoyo para empresas de diferentes antigiedades.

Los resultados obtenidos de esta pregunta también seran fundamentales
para el analisis de la viabilidad de la unidad de negocio propuesta, al ofrecer una
vision mas clara de las caracteristicas y desafios de las empresas en las diversas

etapas de su ciclo de vida. Este conocimiento permitird disefiar estrategias de
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intervencion y apoyo mas efectivas, orientadas tanto a la consolidacion de empresas
establecidas como al fomento de nuevas iniciativas emprendedoras en Pabellén de

Arteaga.

Tiempo de Operacién en el Mercado

6.3%

20.3%

21.7%

= Menos de 1 afio 1-3 afios 4-6 aflos = 7-10 afios = Mas de 10 afos

Hustracion 4

Segun los resultados obtenidos, el 38% de los negocios tienen mas de 10
anos de operacion, lo que indica una base empresarial relativamente estable y
consolidada. Este alto porcentaje sugiere que una proporcion significativa de las
empresas en el municipio han logrado mantenerse en el mercado durante un
periodo prolongado, lo que podria reflejar una buena adaptacién a las condiciones

economicas locales y una sélida fidelizacién de clientes.

Por otro lado, el 21.7% de las empresas operan en un rango de 7 a 10 anos,
lo que también es un indicador positivo de la permanencia de las empresas en el
mercado, aunque no tanto como el grupo anterior. Las empresas con una
antigledad de entre 4 y 6 afnos representan el 20% del total, lo que sugiere una
presencia creciente de nuevos negocios que han logrado mantenerse operando

durante un tiempo considerable.
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El 14% de las empresas tienen entre 1 y 3 afios de operacion, lo que indica
una reciente entrada de nuevos actores al mercado local, aunque todavia en una
fase relativamente temprana de consolidacién. Finalmente, el 6.3% de las empresas
tienen menos de 1 afio de operacion, lo que refleja la dinamica emprendedora del
municipio, con una pequefa proporcion de negocios en sus primeras etapas de

desarrollo.

Este analisis muestra que, aunque existen nuevos emprendimientos en el
mercado, la mayoria de las empresas en Pabellén de Arteaga tienen una trayectoria
soélida, lo que podria facilitar su desarrollo y crecimiento futuro en el contexto

economico local.

4.1.5 Conocimiento de los servicios que ofrece una unidad de negocio

La formulacion de la pregunta sobre el "Conocimiento de los servicios que
ofrecen las unidades de negocio" tiene como objetivo evaluar el nivel de familiaridad
de los emprendedores y empresarios del municipio de Pabellon de Arteaga con los
servicios disponibles a través de estas unidades. Este aspecto es crucial para
determinar si los servicios ofrecidos responden a una necesidad real dentro del
mercado local y si los emprendedores reconocen la utilidad de estos recursos para

el desarrollo de sus negocios.

El propédsito central de esta pregunta es identificar si los servicios
proporcionados por las unidades de negocio son conocidos por la comunidad
empresarial y si estos satisfacen las expectativas y requerimientos de los
emprendedores. Ademas, permite detectar posibles brechas en la difusion de los
servicios, lo que podria indicar la necesidad de mejorar la comunicacion o incluso

ajustar la oferta de acuerdo con las necesidades detectadas en el mercado.
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Conocimiento sobre servicios que ofrece una Unidad de
Negocio
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llustracion 5

Los resultados obtenidos en relacion con el conocimiento de los servicios que
ofrecen las unidades de negocio muestran una clara falta de difusion o visibilidad
de estos servicios dentro del municipio de Pabelldon de Arteaga. El 84.7% de los
encuestados indicd que no conocen los servicios ofrecidos por las unidades de
negocio, lo que sugiere que existe una brecha significativa en la comunicacion o el
acceso a la informacion sobre estos servicios. Esta falta de conocimiento puede
estar relacionada con la falta de promocion, visibilidad o incluso el desconocimiento
generalizado de los recursos y apoyos que estas unidades pueden ofrecer a los

emprendedores y empresarios locales.

Por otro lado, solo el 15.3% de los encuestados respondié afirmativamente,
indicando que si conocen los servicios de las unidades de negocio. Este porcentaje,
aunque menor, muestra que existe un grupo de personas que ya tiene acceso a esta
informacion, lo que podria representar una oportunidad para potenciar la difusién de

estos servicios y ampliar su impacto en la comunidad empresarial local.
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4.1.6 Interés de los emprendedores

La formulacion de la pregunta "¢ Te gustaria conocer mas sobre los servicios
que ofrecen?" tiene como propdsito identificar el nivel de interés y disposicidn de los
emprendedores y empresarios del municipio de Pabellén de Arteaga para acceder
a informacion adicional sobre los servicios proporcionados por las unidades de
negocio. Esta pregunta es crucial para evaluar el potencial de atraccién y la
receptividad hacia los servicios ofrecidos, asi como para determinar si existe una
demanda activa por parte de los empresarios para profundizar en los recursos y

apoyos disponibles.

El objetivo principal de esta pregunta es conocer el grado de interés que los
emprendedores tienen en explorar mas a fondo los servicios que podrian beneficiar
el desarrollo de sus empresas. Un alto nivel de interés indicaria una oportunidad
para fortalecer la difusién de la oferta y mejorar la accesibilidad de la informacion,

lo que podria resultar en una mayor participacién y utilizacion de estos servicios.

Interés de los emprendedores

=Si = No

llustracion 6
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Los resultados obtenidos en relacion con el interés de los emprendedores por
conocer mas sobre los servicios que ofrece la unidad de negocio reflejan una actitud
positiva hacia la posibilidad de acceder a estos recursos. El 70.3% de los
encuestados expreso interés en conocer mas sobre los servicios disponibles, lo que
indica una alta disposicion entre los emprendedores locales para informarse y
aprovechar los apoyos que podria ofrecer la unidad de negocio. Este dato sugiere
que existe una demanda significativa por parte de los emprendedores en el
municipio para acceder a servicios que puedan potenciar sus proyectos y fomentar

el crecimiento de sus negocios.

Por otro lado, el 29.7% de los encuestados respondié negativamente,
indicando que no estan interesados en conocer mas sobre estos servicios. Este
porcentaje, aunque menor, podria reflejar una falta de conocimiento previo sobre la
relevancia o los beneficios que la unidad de negocio puede proporcionar, o bien una
percepcion de que estos servicios no son necesarios para sus empresas en este

momento.

4.1.7 Prioridad de los emprendedores

La pregunta ";Qué servicios considera que son mas valiosos para su
emprendimiento?" fue formulada con el objetivo de identificar las necesidades
prioritarias de los emprendedores y empresarios en el municipio de Pabellén de
Arteaga. Al ofrecer seis opciones especificas, los participantes fueron invitados a
seleccionar tres de las que consideraban mas relevantes para el desarrollo y
fortalecimiento de sus negocios. Este enfoque tiene como finalidad obtener una
vision clara de las areas en las que los emprendedores perciben una mayor

necesidad de apoyo y asistencia.

Las opciones incluyeron servicios clave como asesoria financiera y contable,
mentoria y orientacién empresarial, servicios de marketing y promocién, gestion de

recursos humanos, asesoria legal y asesoria en negocios. Cada uno de estos
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servicios representa un componente esencial en el ciclo de vida de las empresas,

desde su planificacién y financiamiento hasta su gestion operativa y expansion.

El objetivo de esta pregunta es priorizar los servicios que los emprendedores
consideran mas criticos para su crecimiento y sostenibilidad, permitiendo identificar
las areas de mayor demanda y, en consecuencia, orientar la oferta de servicios de
las unidades de negocio hacia las necesidades mas urgentes del mercado. Este
analisis sera fundamental para evaluar la viabilidad de la unidad de negocio
propuesta y para asegurar que los servicios ofrecidos respondan a las expectativas
de los empresarios, contribuyendo de manera efectiva al desarrollo econémico de

Pabellon de Arteaga.

Prioridad de los emprendedores
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Servicios de marketing y promocion  mGestion de recursos humanos
m Asesoria legal B Asesoria en negocios

llustracion 7

El servicio mas elegido fue Asesoria en Negocios, con 169 negocios
seleccionandolo, lo que representa el 80.1% de los encuestados. Este dato subraya
la alta demanda por orientacion estratégica en la gestion empresarial, lo que refleja
la necesidad de apoyo en la toma de decisiones y la mejora de los procesos

administrativos y operativos de los negocios.

El segundo servicio mas votado fue Servicios de Marketing y Promocion,
con 155 negocios seleccionandolo, representando un 73.5%. Este resultado indica

60



que los emprendedores reconocen la importancia de mejorar su visibilidad y
presencia en el mercado, lo cual es crucial para atraer clientes y aumentar las

ventas.

A continuacion, Asesoria Financiera y Contable fue seleccionada por 140
negocios, lo que representa un 66.4%. Este dato muestra que los emprendedores
valoran los servicios que les ayuden a gestionar de manera eficiente sus recursos
financieros y cumplir con las normativas fiscales y contables, lo cual es esencial

para la estabilidad y el crecimiento de sus empresas.

En menor medida, Mentoria y Orientacién Empresarial fue elegida por 83
negocios (39.3%), lo que sefala que, aunque hay interés por recibir
acompafnamiento y formacién empresarial, no es una prioridad tan alta como los

otros servicios mencionados.

Por otro lado, Asesoria Legal fue seleccionada por 41 negocios,
representando un 19.4%, lo que indica que, aunque la asesoria legal es importante,
no es vista como una necesidad urgente para la mayoria de los emprendedores en

Pabellén de Arteaga.

Finalmente, Gestion de Recursos Humanos fue la opcion menos elegida,
con solo 39 negocios seleccionandolo, lo que representa un 18.5%. Esto puede
sugerir que, aunque la gestién del personal es clave para el crecimiento de las
empresas, no es percibida como una prioridad inmediata para los emprendedores

locales.

En resumen, los emprendedores en Pabellén de Arteaga muestran una clara
preferencia por servicios que les ayuden a mejorar la gestion estratégica y financiera
de sus negocios, asi como a aumentar su presencia en el mercado, lo que resalta
areas clave donde las unidades de negocio pueden focalizar sus esfuerzos de

apoyo.
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4.1.8 Principales desafios como emprendedor

La pregunta ";Cuales son los principales desafios que enfrenta como
emprendedor?” fue planteada con el propésito de identificar los obstaculos mas
significativos que los emprendedores y empresarios del municipio de Pabellén de
Arteaga enfrentan en el proceso de desarrollo y consolidacion de sus negocios. Al
ofrecer siete opciones especificas y permitir a los participantes elegir tres de ellas,
se buscd obtener una vision mas precisa y detallada de las dificultades que afectan

directamente a los negocios en la region.

Las opciones propuestas incluyeron areas clave como gestién financiera,
captacién de clientes, gestién del personal, cumplimiento legal, marketing, acceso
a financiamiento y falta de experiencia. Estos desafios representan algunos de los
principales factores que pueden influir en el éxito o fracaso de un emprendimiento,
afectando su capacidad de operar de manera eficiente, crecer y mantenerse

competitivo en el mercado.

El objetivo de esta pregunta es profundizar en las necesidades mas urgentes
de los emprendedores, permitiendo identificar con mayor claridad las areas que
requieren intervencion y apoyo especializado. Esta informacién es esencial para la
creacion de programas y servicios de asistencia que aborden de manera efectiva
los problemas mas comunes que enfrentan los empresarios, contribuyendo al

fortalecimiento y sostenibilidad de los emprendimientos en Pabellén de Arteaga.
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Principales desafios como emprendedor
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llustracion 8

El desafio mas sefialado por los emprendedores fue Captacion de Clientes,
con 134 negocios eligiéndolo, lo que representa el 63.5% de los encuestados. Este
resultado resalta la dificultad que enfrentan los emprendedores en la adquisicion y
retencidén de clientes, un aspecto fundamental para la sostenibilidad y crecimiento
de cualquier empresa. La falta de una estrategia eficaz para atraer clientes puede

ser una barrera significativa para el éxito empresarial.

El segundo desafio mas mencionado fue Marketing, con 121 negocios
seleccionandolo, lo que representa el 57.3%. Esto indica que los emprendedores
perciben el marketing como una herramienta esencial, pero, a la vez, desafiante,
que requiere de conocimientos especializados y recursos para implementar

estrategias efectivas de promocioén y comunicacion.

En tercer lugar, Gestion Financiera fue elegida por 120 negocios,
representando el 56.9%. Este desafio refleja la importancia de una adecuada
administracién de los recursos financieros, la planificacion fiscal y la correcta gestion

del flujo de caja, aspectos clave para la estabilidad financiera de cualquier empresa.

El Acceso a Financiamiento fue sefalado por 93 negocios (44.1%), lo que

sugiere que muchos emprendedores enfrentan dificultades para obtener los

63



recursos necesarios para iniciar o expandir sus proyectos. Este desafio es
particularmente relevante en mercados con altas tasas de riesgo o donde el acceso

al crédito es limitado.

En cuanto a la Falta de Experiencia, 81 negocios (38.4%) lo mencionaron
como un desafio importante. Esto indica que muchos emprendedores carecen de la
experiencia necesaria para manejar los aspectos operativos y estratégicos de sus
empresas, lo que podria generar una mayor vulnerabilidad en sus primeros afios de

actividad.

Por otro lado, Gestion del Personal fue seleccionada por 51 negocios,
representando el 24.2%, lo que sugiere que la mayoria de los emprendedores no
ven la gestion de recursos humanos como uno de sus mayores desafios en

comparacion con otros aspectos mas operativos y estratégicos.

Finalmente, Cumplimiento Legal fue el desafio menos elegido, con solo 32
negocios (15.2%) seleccionandolo. Este dato puede indicar que los emprendedores,
si bien reconocen la importancia de cumplir con las normativas legales, no lo

perciben como uno de los principales obstaculos en su dia a dia.

En resumen, los emprendedores de Pabellon de Arteaga enfrentan
principalmente desafios relacionados con la captacion de clientes, el marketing y la
gestion financiera, areas donde el apoyo y la formacion adicional podrian ser

fundamentales para mejorar su competitividad y sostenibilidad en el mercado.

4.1.9 Disposicion por el pago de servicio

La pregunta "¢ Estaria dispuesto a pagar por los servicios que ofrece la
unidad de negocio del Instituto Tecnoldgico de Pabellon de Arteaga?" fue formulada
con el objetivo de evaluar la viabilidad econdmica de la unidad de negocio
propuesta. Esta pregunta es fundamental para determinar si existe una disposicién

por parte de los emprendedores y empresarios del municipio de Pabellon de Arteaga
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a invertir en los servicios ofrecidos, lo cual es un indicador clave para la

sostenibilidad de la unidad de negocio a largo plazo.

El propdsito de esta pregunta es identificar si los emprendedores consideran
que los servicios que se ofreceran tienen el valor suficiente como para justificar un
pago por ellos. Este analisis permitird comprender si los servicios propuestos son
percibidos como una inversion util para el desarrollo y fortalecimiento de sus
negocios, lo que a su vez indicara la demanda potencial y la disposicion del mercado

a apoyar financieramente la iniciativa.

Disposicion por el pago de servicio

=Si =No

Hlustracion 9

Un 80.1% de los encuestados manifestd estar dispuesto a pagar por los
servicios, lo que indica que la mayoria de los emprendedores percibe una utilidad
suficiente en estos servicios como para invertir en ellos. Este alto porcentaje refleja
una percepcion favorable de la calidad y relevancia de los servicios ofrecidos,
sugiriendo que la unidad de negocio tiene el potencial de generar interés y

satisfaccion entre los emprendedores locales.

Por otro lado, un 19.9% de los encuestados respondié negativamente,

indicando que no estarian dispuestos a pagar por los servicios. Este porcentaje,
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aunque menor, sefala que existe una proporcion de emprendedores que puede

percibir los costos como una barrera, o bien, no consideran necesarios esos

servicios en este momento especifico para el desarrollo de sus negocios.

4.2 Aplicacién de la Metodologia para la Elaboracion del Estudio de Mercado

En este apartado se describe como se aplicaron las etapas de un estudio

de mercado, siguiendo el marco tedrico propuesto por Kotler y Armstrong (2021), y

como se implemento el diseiio metodoldgico de la investigacion. A continuacion,

se detallan las acciones realizadas en cada una de las fases:

1. Definicion del problema y los objetivos de la investigacion

En esta etapa, se identifico el problema principal a investigar, el cual consistia

en comprender la viabilidad y demanda de programas de incubacion y apoyo

a emprendedores en Pabellén de Arteaga. Los objetivos especificos fueron:

O

Identificar las caracteristicas, necesidades y expectativas de los
emprendedores locales con respecto a los programas de incubacion y

apoyo empresarial.

Identificar el nivel de interés y disposicién de los emprendedores de

Pabellon de Arteaga para participar en programas de incubacion.

Determinar los factores clave que influyen en la decisién de los
emprendedores de participar en programas de incubacion.
Estos objetivos guiaron el enfoque y la direccion del estudio de

mercado, proporcionando una base solida para la toma de decisiones.

2. Diseno del plan de investigacion.

El disefio metodolégico de esta investigacion sigue un enfoque cuantitativo

y descriptivo, basado en las pautas de Hernandez Sampieri y sus

colaboradores (2014). Este enfoque es adecuado para describir las
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caracteristicas y necesidades de los emprendedores de Pabellon de Arteaga,
a través de la aplicacion de encuestas estructuradas (cuestionarios). Se optd
por este enfoque debido a la necesidad de obtener datos numéricos que
permitieran un analisis claro y detallado sobre el comportamiento, actitudes
y expectativas de los emprendedores. Ademas, se definieron las
caracteristicas de la muestra, asegurando que los emprendedores
seleccionados fueran representativos del publico objetivo (Hernandez
Sampieri et al., 2014).

3. Recopilaciéon de datos.

Los datos fueron recopilados durante el periodo de agosto a
diciembre de 2024, utilizando encuestas estructuradas a través de
Google Forms. Estas encuestas se enviaron principalmente a los negocios
de Pabellon de Arteaga mediante redes sociales, y para aquellos
emprendedores que no tenian acceso facil a internet, se les solicitd
responder a las encuestas de forma presencial en sus establecimientos,
siempre registrando las respuestas directamente en Google Forms. La
muestra consistio en 291 emprendedores que completaron las encuestas,
lo que proporciond una base sélida para el analisis de los resultados y la

obtencién de conclusiones.
Analisis e interpretacion de los datos.

Una vez obtenidos los datos, se procedioé a su analisis y se organizaron en
funcién de las variables clave del estudio. En relacion con el nivel de interés
de los emprendedores en participar en programas de incubacién, el 29.7%
de los encuestados expresé que no les interesaba, mientras que el 70.3%
indicd que si les interesaba participar. Estos resultados permitieron identificar
las principales necesidades y expectativas de los emprendedores de la
region, asi como los factores clave que influyen en su disposicién a participar

en programas de apoyo empresarial.
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5. Presentacion de resultados y toma de decisiones.

Los resultados obtenidos fueron organizados y presentados de forma clara a
través de graficos, tablas y analisis descriptivos. A partir de estos resultados,
se elaboraron recomendaciones clave para los organismos encargados de la
promocion empresarial en Pabellbn de Arteaga, como la necesidad de
disefiar programas de incubacién adaptados a las necesidades especificas
de los emprendedores locales. Ademas, se sugirio la implementaciéon de
campanas informativas para aumentar el nivel de conocimiento y confianza
de los emprendedores en los programas disponibles. Estas conclusiones son
fundamentales para la toma de decisiones de las autoridades locales,
empresas o instituciones encargadas de fomentar el emprendimiento,
ya que pueden servir para ajustar o crear politicas de apoyo empresarial mas
eficaces, alineadas con las expectativas y necesidades del sector

emprendedor local (Kotler & Armstrong, 2021).

4.3 Interpretacién de los datos obtenidos

Los resultados indican que el giro comercial predominante en la region esta
compuesto mayoritariamente por microempresas y pequefias empresas, lo que
resalta la necesidad de servicios especificos que puedan adaptarse a las
caracteristicas y limitaciones de estos negocios. La diversidad en el tiempo de
operacion de los negocios, desde aquellos con mas de 10 aios en el mercado hasta
los mas recientes, subraya la importancia de ofrecer servicios que atiendan tanto a

empresas establecidas como a nuevas iniciativas.

Un aspecto fundamental revelado por el estudio es el desconocimiento de los
emprendedores sobre los servicios disponibles en la unidad de negocio del Instituto
Tecnoldgico de Pabelldn de Arteaga, con un 84.7% de encuestados que no conocen
estos servicios. Sin embargo, el interés mostrado por el 70.3% de los

emprendedores en conocer mas sobre estos servicios y la disposicion del 80.1% a
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pagar por ellos, son indicativos claros de una demanda latente y una oportunidad

significativa para la unidad de negocio.

Los servicios mas valorados por los emprendedores incluyen asesoria en
negocios, servicios de marketing y promocion, y asesoria financiera y contable.
Estos resultados proporcionan una guia precisa sobre las areas en las que la unidad
de negocio debe concentrarse para ofrecer el mayor valor afiadido a los
emprendedores locales. Ademas, los desafios identificados, como la captacion de
clientes, marketing y gestion financiera coinciden con los servicios mas valorados,

reforzando la necesidad de un apoyo estructurado en estas areas.

El andlisis final demuestra que la implementacion de una unidad de negocio
en el Instituto Tecnoldgico de Pabellon de Arteaga es altamente factible y necesaria.
Los emprendedores locales no solo estan interesados en recibir apoyo, sino que
también estan dispuestos a invertir en servicios que les ayuden a superar sus
desafios y mejorar la viabilidad de sus negocios. La unidad de negocio tiene el
potencial de convertirse en un pilar fundamental para el desarrollo econdmico de la
region, ofreciendo servicios estratégicos y personalizados que fomenten el

crecimiento sostenible de los emprendedores.

En conclusion, la creacion de una unidad de negocio en el Instituto
Tecnologico de Pabelldn de Arteaga no solo es factible, sino que también responde
a una necesidad clara y apremiante de los emprendedores locales. Esta iniciativa
contribuira significativamente al fortalecimiento del ecosistema emprendedor,
impulsando el desarrollo econdmico y social de Pabellon de Arteaga y posicionando

al Instituto Tecnoldgico como un actor clave en el apoyo al emprendimiento local.
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CAPITULO 5: CONCLUSIONES

En este capitulo se presentan las conclusiones generales de la investigacion,
basadas en el analisis de los resultados obtenidos en el capitulo anterior. A traves
de una revision detallada de los datos y su interpretacion, se busca dar respuesta a
las hipotesis planteadas al inicio del estudio, verificando si los resultados obtenidos

confirman o contravienen las suposiciones iniciales.

Ademas, se realiza una evaluacion del grado de cumplimiento de los
objetivos planteados en la investigacidén, destacando aquellos aspectos que se
lograron con éxito y aquellos que podrian requerir mayor atencion en

investigaciones futuras.

Este capitulo también incluye un analisis de las inferencias que se pueden
extraer de los resultados obtenidos, proporcionando una vision critica sobre su
significado y su aplicabilidad en el contexto estudiado. Se abordara, ademas, el
estudio de la competencia, analizando como los resultados de esta investigacion se
comparan con otros estudios similares en el campo y qué aportes nuevos puede

ofrecer el presente trabajo.

Finalmente, se ofrecen recomendaciones practicas y sugerencias para
futuras investigaciones o acciones que puedan tomarse basadas en los hallazgos
de este estudio. Estas recomendaciones tienen como objetivo mejorar la
comprension del tema tratado y proporcionar una guia util tanto para la academia

como para la industria o los profesionales involucrados en el campo de estudio.

5.1 Contestacion de hipétesis con los datos obtenidos

A partir del analisis y los resultados obtenidos en la investigacion, se puede
concluir que la hipdtesis planteada, “Existe una demanda significativa para la
implementacion de programas de incubacion y apoyo a emprendedores en el

mercado externo.
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Los datos recopilados proporcionan un respaldo claro sobre la aceptacion y
las perspectivas favorables para la apertura y operacién de la unidad de negocios.
En primer lugar, la mayoria de los encuestados manifestd un alto interés en acceder
a los servicios ofrecidos por la unidad de negocio. Este interés refleja una demanda
clara y consistente por parte de los emprendedores, quienes reconocen la
importancia de contar con apoyo especializado para el desarrollo y crecimiento de

SuUS negocios.

Ademas, una proporcion significativa de los emprendedores considera que la
implementacion de una unidad de negocio les proporcionaria beneficios notables.
Estos beneficios incluyen asesoramiento especializado, acceso a recursos y redes
de contactos, y un ambiente propicio para la innovacion y el crecimiento
empresarial. La alta valoracion de estos beneficios por parte de los emprendedores
refuerza la necesidad de crear un entorno que promueva y facilite el éxito

empresarial.

Otro punto clave es la disposicién a pagar por los servicios de la unidad de
negocio. Una parte considerable de los encuestados indico su disposicion a pagar
por estos servicios. Este dato es crucial, ya que demuestra no solo el interés, sino
también el compromiso financiero de los emprendedores para invertir en su propio
desarrollo. La disposicién a pagar por los servicios ofrecidos garantiza una fuente
de ingresos sostenible para la unidad de negocio, contribuyendo a su viabilidad

econdmica.

La evidencia obtenida a través de las encuestas confirma que existe una
necesidad real y significativa de los servicios que ofrece la unidad de negocio en
Pabellon de Arteaga. Los emprendedores no solo estan interesados en estos
servicios, sino que también reconocen los beneficios que aportan y estan dispuestos

a invertir econdmicamente en ellos.

La implementacién de una unidad de negocio satisfaria esta necesidad,
proporcionando un apoyo integral a los emprendedores y fomentando el desarrollo
economico local. La alta demanda, junto con la disposicion a pagar por los servicios,

asegura que el proyecto es no solo viable, sino también sostenible a largo plazo.
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En resumen, los resultados validan la hipotesis planteada y concluyen que la
creacion de una unidad de negocio en Pabellén de Arteaga es factible y atenderia

eficazmente las necesidades de los emprendedores de la region.

5.2 Verificaciéon del cumplimiento de los objetivos en la investigacion

Tras analizar los resultados obtenidos, se puede confirmar que los objetivos

planteados para la investigacion han sido cumplidos de manera efectiva.

Los resultados muestran que la viabilidad de establecer una unidad de
negocio de apoyo a emprendedores en Pabellon de Arteaga es respaldada por los
emprendedores, quienes expresaron un alto interés en los servicios propuestos. La
disposicion a invertir en estos servicios confirma la necesidad y la demanda

existente, validando asi la viabilidad del proyecto.

Los datos recabados permitieron identificar claramente las principales
necesidades de los emprendedores de la region, tales como la falta de
asesoramiento especializado, el acceso limitado a recursos financieros y la
necesidad de mejorar sus capacidades en areas clave como marketing y gestion
empresarial. Estas necesidades coinciden con las que podria atender la unidad de
negocio, lo que refuerza la pertinencia del proyecto en funcién de las demandas

detectadas.

En cuanto a los factores del entorno local, los resultados revelaron tanto
limitaciones como oportunidades para los emprendedores. Se identificaron barreras
como la infraestructura deficiente y el acceso limitado a recursos financieros, pero
también se destaco el potencial de aprovechar ciertos recursos locales y el apoyo
institucional disponible. Esto evidencia que la unidad de negocio puede desempenar
un papel clave en superar estos obstaculos y aprovechar las oportunidades

existentes en la region.

Los aspectos esenciales para implementar un modelo de apoyo empresarial

fueron claramente definidos. La unidad de negocio debe centrarse en ofrecer
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asesoramiento especializado y facilitar el acceso a financiamiento, asegurando una
infraestructura adecuada y flexible que se adapte a las necesidades cambiantes de
los emprendedores. Esta estrategia abordaria tanto las oportunidades detectadas

como los desafios que los emprendedores enfrentan en el entorno local.

En conclusion, los resultados obtenidos validan la creacion de una unidad de
negocio en Pabellon de Arteaga como una solucion viable para satisfacer las
necesidades de los emprendedores de la region. La investigacion ha permitido
evaluar correctamente la viabilidad del proyecto, identificar las necesidades clave
de los emprendedores y comprender los factores del entorno local que impactan su
desarrollo, asi como los aspectos esenciales para implementar un modelo de apoyo

empresarial efectivo.

5.3Inferencias de los resultados de la investigacion

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion, es posible hacer
diversas inferencias que proporcionan una vision clara sobre la viabilidad y la
efectividad de establecer una unidad de negocio para emprendedores en Pabelldn

de Arteaga.

Una de las principales inferencias es que existe una demanda considerable
de los emprendedores locales por servicios de apoyo, especialmente en areas como
asesoramiento especializado y el acceso a financiamiento. La disposicion de los
emprendedores a invertir en estos servicios indica que la unidad de negocio no solo
es viable, sino que puede tener un impacto positivo en el desarrollo empresarial de

la region.

Asimismo, los resultados reflejan que los emprendedores de la region
enfrentan varios desafios, como la falta de infraestructura adecuada y el acceso
limitado a recursos financieros, lo que limita su crecimiento y competitividad. Sin
embargo, estas barreras también representan oportunidades para la unidad de

negocio, que podria enfocarse en ofrecer soluciones especificas a estos problemas,
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como la creacion de espacios de trabajo colaborativo, el acceso a financiamiento y

asesoria en gestion de recursos.

Ademas, se observa que muchos emprendedores carecen de una formacion
en areas clave como marketing digital y gestion administrativa, o que sugiere que
una estrategia centrada en la capacitacion y el fortalecimiento de habilidades seria
crucial para promover un desarrollo sostenible a largo plazo. Esto implica que la
unidad de negocio debe priorizar la capacitacion continua como uno de sus servicios

fundamentales.

Otra inferencia relevante es que, a pesar de las limitaciones locales, hay un
potencial significativo para el crecimiento empresarial si se aprovechan los recursos
y apoyos existentes, tanto a nivel institucional como en términos de redes locales
de emprendedores. La unidad de negocio podria convertirse en un catalizador para
fomentar la colaboracién y el intercambio de conocimientos entre emprendedores,

lo que generaria un impacto positivo en la economia local.

5.4 Estudio de competencia

En el analisis de la competencia y la viabilidad de la implementacion de una
unidad de negocios en el Instituto Tecnoldgico de Pabelldn de Arteaga, se identificd
que ya existe una unidad de negocios previamente establecida en la institucion,
aunque actualmente se encuentra detenida. Este hecho representa tanto un desafio
como una oportunidad. La unidad de negocios ya cuenta con una infraestructura
basica, como aulas y recursos tecnolégicos que pueden ser aprovechados para
reactivar y mejorar la oferta de servicios. Ver Apéndice 2

Al revisar las unidades de negocios operativas en la region, se observa que
la competencia directa es limitada, lo que refuerza la relevancia de retomar y
potenciar esta unidad. Las pocas alternativas en el municipio o sus alrededores no
estan especificamente orientadas a la incubacion de proyectos empresariales

juveniles no cuentan con la infraestructura adecuada para ofrecer un
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acompafiamiento integral a los emprendedores. Esto crea un vacio de mercado que

puede ser ocupado por la unidad de negocios del Instituto.

Las instalaciones existentes en el Instituto Tecnoldgico, que incluyen aulas y
equipamiento tecnoldgico, representan una ventaja significativa. Si bien la unidad
estuvo operativa en el pasado, su paralisis temporal no invalida el potencial de los
recursos ya disponibles. Estas aulas son espacios adecuados para la capacitacion
y el desarrollo de proyectos emprendedores, y su reactivacion ofreceria a los
estudiantes un entorno propicio para generar ideas, colaborar y lanzar sus propios

negocios, sin necesidad de desplazarse a otras localidades.

El hecho de que la unidad de negocios esté detenida presenta una
oportunidad para realizar un analisis profundo de sus fallas pasadas y corregir
aguellos aspectos que podrian haber contribuido a su inactividad. Esto permite
redefinir el enfoque de la unidad, adaptarlo a las necesidades actuales de los
estudiantes y emprendedores locales, y aprovechar la infraestructura ya disponible

para ofrecer una propuesta mas solida y atractiva.

En este contexto, la competencia no es un obstaculo insuperable, sino un
elemento que puede ser superado mediante una renovacion y mejora de la unidad
de negocios. La reactivacion de esta unidad representa una oportunidad estratégica
para fomentar el emprendimiento juvenil, aprovechar los recursos académicos e
institucionales del Instituto Tecnoldgico de Pabellbn de Arteaga, y contribuir al

desarrollo econémico local.
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5.5 Recomendaciones

A partir de los resultados obtenidos y las inferencias derivadas de la
investigacion, se han identificado diversas areas de oportunidad y necesidades

especificas en la Unidad de Negocio.

Las propuestas se centran en estrategias clave que no solo buscan aumentar
la visibilidad y competitividad de las iniciativas empresariales en el mercado, sino
también en establecer colaboraciones y apoyos estratégicos que potencien el
impacto de la unidad de negocio. Estas iniciativas estan disefiadas para responder
a las necesidades actuales y anticipar futuros desafios y oportunidades, asegurando

que la unidad de negocio pueda adaptarse y evolucionar junto con la comunidad.

A continuacién, se detallan las propuestas especificas para la

implementacion y operacién de la unidad de negocio en Pabellon de Arteaga:

5.5.1 Campaia de Difusiéon

Para garantizar una adecuada promocion y visibilidad de la unidad de
negocio, se propone implementar una campana de difusién integral. Esta campafia
abarcara diversas plataformas y estrategias, asegurando que la informacion llegue
de manera efectiva a los distintos publicos objetivo. A continuacién, se detalla el

disefio completo de la campana:
Sitio Web del Instituto Tecnolégico de Pabellén de Arteaga (ITPA)
Actualizacién del Sitio Web:

. Seccion Dedicada a la Unidad de Negocio: Crear una nueva
seccion en el sitio web del ITPA especificamente para la unidad de negocio.

Esta seccidén incluira:
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o Descripcion de Servicios: Detallar cada uno de los
servicios ofrecidos, como asesoramiento empresarial, talleres de

capacitacién, acceso a financiamiento, y espacios de coworking.

o Testimonios: Incluir testimonios de emprendedores que
han utilizado los servicios de la unidad de negocio, destacando sus

experiencias y logros.

o Formulario de Contacto: Implementar formularios
faciles de usar para que los interesados puedan solicitar mas

informacion, registrarse para eventos o programar asesorias.

o Calendario de Eventos: Un calendario interactivo con
informacion sobre proximos talleres, seminarios, y jornadas de puertas

abiertas.

Boletines Electronicos Mensuales

Envio de Boletines:

. Base de Datos: Crear y mantener una base de datos de

contactos que incluya emprendedores, empresarios, y aliados estratégicos.

o Contenido del Boletin:

o Noticias y Actualizaciones: Informar sobre las ultimas
novedades de la unidad de negocio, incluyendo nuevos servicios,

historias de éxito y proximas actividades.

o Articulos Educativos: Incluir articulos sobre temas
relevantes como estrategias de marketing, gestién financiera, y

desarrollo de productos.

o Invitaciones a Eventos: Promover talleres, seminarios,

y jornadas de puertas abiertas, con enlaces directos para el registro.
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Jornadas de Puertas Abiertas Trimestrales
Organizacion de Jornadas:

. Visitas Guiadas: Programar visitas guiadas a las instalaciones
de la unidad de negocio, permitiendo a los visitantes conocer los recursos

disponibles y cémo pueden beneficiarse de ellos.

. Asesorias Gratuitas: Ofrecer sesiones de asesoramiento
gratuitas durante las jornadas, donde los asistentes puedan recibir

orientacion personalizada de expertos.

. Demostraciones en Vivo: Realizar demostraciones practicas
de los servicios y recursos, mostrando como estos pueden ser aplicados en

situaciones reales.

5.5.2 Establecimiento de Alianzas con el Gobierno

Para maximizar el impacto y la efectividad de la unidad de negocio, es
fundamental establecer alianzas estratégicas con diversas entidades
gubernamentales. Estas alianzas pueden proporcionar recursos adicionales, apoyo
institucional y abrir nuevas oportunidades para los beneficiarios de la unidad de
negocio. A continuacion, se describe un proceso detallado para establecer dichas

alianzas:
1. Identificacion de Entidades Gubernamentales Relevantes
Mapeo de Entidades:

Identificar y listar las dependencias gubernamentales a nivel municipal y
estatal que tengan programas de apoyo a emprendedores, desarrollo econémico y

empresarial. En Pabellon de Arteaga, se encuentran activos programas como:

1. Programa Pabellén con Desarrollo Econémico e Innovador

y Sostenible: Este programa tiene como objetivo promover la innovacion,
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el desarrollo economico y la sostenibilidad en Pabellén de Arteaga. Se
centra en el apoyo a pequefias empresas, emprendedores y la mejora de
la infraestructura empresarial, lo que podria ser una oportunidad para
fortalecer la unidad de negocio en su mision de apoyar a emprendedores
locales. (Pabellon de Arteaga, 2024a)

2. Pabellon Seguro: Este programa se enfoca en la mejora de la
seguridad publica en el municipio. Al proporcionar un entorno seguro y
estable para los emprendedores, este programa puede ser de ayuda para
guienes buscan iniciar o expandir sus negocios en la region. (Pabell6n de
Arteaga, 2024b)

3. Pabelldn con Servicios Publicos de Calidad: Este programa
aboga por la mejora continua de los servicios publicos, lo que incluye
servicios de infraestructura que pueden beneficiar a los empresarios y
emprendedores. Estos esfuerzos pueden garantizar una base sélida para
la creacion y crecimiento de nuevas empresas. (Pabellon de Arteaga,
2024c)

4. Instituto Municipal de Salud Mental: Aungque no esté dirigido
especificamente a emprendedores, este programa puede apoyar el
bienestar de estos, un componente importante para la productividad y
sostenibilidad de las empresas. Los emprendedores podrian beneficiarse
de los programas de salud mental como parte de un entorno de trabajo
saludable. (Pabell6n de Arteaga, 2024d)

5. Instituto Pabellonense de las Mujeres: Este instituto
promueve la inclusion y el apoyo a las mujeres emprendedoras,
ofreciendo programas que pueden fomentar la participacién femenina en

el desarrollo econdmico y empresarial. Las mujeres emprendedoras
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podrian beneficiarse de estas iniciativas para fortalecer sus negocios.
(Pabellon de Arteaga, 2024).

2. Investigacion y Analisis de Programas de Apoyo
Investigacion de Programas Existentes:

. Recopilacion de Informacion: Realizar una investigacion
exhaustiva sobre los programas de apoyo existentes que ofrecen las
entidades identificadas. Esto incluye financiamiento, capacitacion, asesoria

Yy otros recursos.

. Analisis de Compatibilidad: Evaluar qué programas son
compatibles con los objetivos de la unidad de negocio y pueden proporcionar

beneficios directos a sus usuarios.
3. Contacto Inicial y Relacion
Establecimiento de Contacto:

. Carta de Presentacion: Redactar y enviar cartas de
presentacion formales a las entidades gubernamentales, describiendo la
unidad de negocio, sus objetivos, y cdmo una alianza puede ser beneficiosa

para ambas partes. Véase en el Anexo 3
4. Propuesta de Colaboracion
Elaboracion de Propuestas de Alianza:

. Documento de Propuesta: Desarrollar un documento de
propuesta de colaboracién que detalle los objetivos de la alianza, los roles y
responsabilidades de cada parte, y los beneficios esperados. Véase en el

Anexo 4
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CAPITULO 7: APENDICES

En esta seccion se presentan los documentos complementarios que
respaldan la investigacion realizada. Se incluye el enlace a la encuesta aplicada a
los emprendedores de Pabellon de Arteaga, que fue utilizada para recopilar los
datos clave de este estudio. Ademas, se incluyen fotografias de la unidad de
negocio del Tecnoldgico de Pabelldon de Arteaga, las cuales ilustran el entorno y las
instalaciones que pueden servir de apoyo para los emprendedores locales.
Finalmente, se anexan los oficios de propuesta y presentaciéon dirigidos al
gobierno de Pabellén de Arteaga, con el objetivo de formalizar un convenio para
establecer su apoyo econémico a los emprendedores, fomentando asi la creacién

de programas de incubacion empresarial en la region.

Apéndice 1 Encuesta estudio de mercado de la unidad de negocios en
el Instituto Tecnolégico de Pabelléon de Arteaga

Link de la encuesta: https://forms.gle/SBjTZW83R9wSim2N9
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Apéndice 2: Oficina y aula de computo de unidad de negocio en
Instituto Tecnolégico de Pabellon de Arteaga

llustracion 11 Instélaciones Unidac?e
Negocio

llustracion 10 Instalaciones Unidad de Negocio
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Apéndice 3: Carta de presentacion
Oficio No. [Numero de Oficio]

Asunto: Carta de Presentacion

Gobierno de Pabellén de Arteaga
[Direccion del Gobierno]

A quien corresponda:

Es un placer dirigirme a usted en mi calidad de [Cargo del Remitente] del Instituto
Tecnologico Campus Pabelldn de Arteaga (ITPA). A través de esta carta, deseo
presentar una propuesta de colaboracion entre nuestra institucion y el gobierno de
Pabellon de Arteaga.

El propdsito de este convenio es establecer una alianza estratégica que nos permita
adaptar y desarrollar programas de apoyo para los negocios y emprendedores
locales. Creemos firmemente que, mediante el trabajo conjunto, podemos crear un
entorno mas favorable para el crecimiento econdmico y la innovacion en nuestra
comunidad.

Nuestra propuesta incluye la creacién de una unidad de negocio dedicada a ofrecer
servicios de capacitacion, mentoria, acceso a financiamiento y espacio de trabajo
para emprendedores locales. Este esfuerzo conjunto no solo impulsara el desarrollo
economico de la region, sino que también fortalecera los lazos entre nuestras
instituciones y beneficiara a la comunidad en general.

Estamos convencidos de que esta colaboracion sera altamente beneficiosa y
contribuira significativamente al progreso de Pabellon de Arteaga. Agradecemos de
antemano su consideracion a esta propuesta y quedamos a su disposicion para
discutir cualquier aspecto adicional que considere relevante.

Sin mas por el momento, me despido enviandole un cordial saludo y reiterando
nuestro compromiso con el desarrollo de nuestra comunidad.

Atentamente
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Apéndice 4: Oficio de propuesta de convenio
Oficio No. [Numero de Oficio]

Asunto: Propuesta de convenio de colaboracion

Gobierno de Pabellén de Arteaga
[Direccion del Gobierno]

A quien corresponda:

Mediante la presente, el Instituto Tecnolégico Campus Pabelldn de Arteaga (ITPA)
se dirige a usted con el propdsito de proponer la formalizacion de un convenio de
colaboracién entre nuestra institucion y el gobierno de Pabellén de Arteaga. El
objetivo de esta colaboracion es la adaptacion y desarrollo conjunto de programas
de apoyo para los negocios y emprendedores locales.

El objetivo principal del convenio es formalizar la colaboracién entre el ITPA y el
gobierno de Pabellén de Arteaga para adaptar los programas de apoyo existentes y
desarrollar nuevos programas conjuntos que beneficien a los negocios vy
emprendedores del municipio. Esta unidad de negocio ofrecera servicios de
capacitaciéon, mentoria, acceso a financiamiento y espacio de trabajo a
emprendedores locales, con el fin de impulsar el desarrollo econémico de la regién.

Estamos convencidos de que esta colaboracion traera grandes beneficios a nuestra
comunidad y contribuira al desarrollo econémico de Pabellon de Arteaga.
Agradecemos de antemano su atencion a esta propuesta y quedamos a su
disposicion para cualquier consulta adicional.

Sin mas por el momento, me despido enviandole un cordial saludo.

Atentamente
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