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RESUMEN

Como resultado de la apertura de mercado que estéa
experimentando el pais se estdn dando cambios que afectan
directamente a las empresas nacionales ya que deben hacer
frente a tales cambios y sobrevivir en una competencia
desigual. Para poder hacer frente a esta situacidn toda
empresa debe contar con los Recursos materiales, humanos,
técnicos y financieros que le permita responder

exitosamente a los retos que enfrenta.

Con el objeto de proporcionar una alternativa de
solucidén que permita a las empresas hacer frente a los
nuevos retos de la economia, se desarrolla este trabajo
titulado:”Disefio de un Modelo Administrativo de
Asociatividad de la Pequefia Industria de la Confeccidén de
ropa de la Ciudad de San Miguel como una estrategia para

lograr la competitividad del sub-sector”

Para 1llevar a cabo la investigacidén se realizdé un
diagnéstico de las cuatro areas funcionales de cada una de
las empresas que conforman el sub-sector vy ademas se
incluyé un apartado sobre la Asociatividad mediante la
utilizacidén de encuestas y entrevistas a los propietarios
asi como también fueron consultadas ciertas instituciones

relacionadas con estas empresas.



La tabulacidén de la informacidn proporciond resultados
que reflejan los problemas que enfrentan en las diferentes
dreas. Con respecto al Area de Produccién se identificéd que
existe sub-utilizacidén de la capacidad instalada, en el
Area de Mercado se encontré que las ventas han disminuido
en los ultimos meses debido a la poca atencidn que recibe
esta area, el incumplimiento de las garantias exigidas por
las instituciones financieras constituye la principal
dificultad encontrada en el Area Financiera, ademds en el
Area de Personal existe requerimiento de mano de obra
calificada para la confeccidén. Es importante mencionar que
sobre la Asociatividad los empresarios desconocen ciertos
aspectos en cuanto a los modelos de asociarse, sin embargo
manifestaron su disposicién de aceptar la Asociatividad
como estrategia para lograr la competitividad. Es por ello
que se recomienda a las empresas de la Pequefia Industria de
la Confeccién de Ropa de la Ciudad de San Miguel adoptar
el modelo de Asociacién de Redes Empresariales ya que este
modelo es el gque mas se adecua al sub-sector permitiéndoles
alcanzar objetivos comunes que satisfagan los problemas que

enfrentan.



INTRODUCCION

La competitividad es una condicidén gque toda empresa
debe lograr para enfrentar a sus competidores y destacarse
en el medio en qgque opera, es por ello que el documento
presentado a continuacidén plantea la Asociatividad como una
estrategia para lograr la competitividad de las empresas de
la Pequefia Industria de la Confeccidén de Ropa de la Ciudad
de San Miguel. E1 trabajo se desarrolla en tres capitulos

cuyo contenido se describe a continuaciédn:

CAPITULO I. Este apartado contiene los aspectos generales
sobre la Pequefia Empresa Industrial de la Confeccidn
detallando antecedentes, definicidn, caracteristicas e
importancia. También se desarrollan las variables que
comprende la investigacidén, que son la Asociatividad y la
Competitividad vy sus aspectos mas relevantes como 1los
modelos asociativos existentes en nuestro medio y el ciclo
asociativo, la importancia de la competitividad vy sus

estrategias.

CAPITULO II. En este capitulo se determina la situacién
actual de las empresas en estudio. Se define la metodologia
empleada en la investigacidén y el respectivo instrumento
para la recopilacién de datos los cuales son tabulados e
interpretados por areas funcionales incluyendo la
Asociatividad. A partir de los resultados obtenidos se

elaboré el diagnéstico de las empresas seflalando 1los



principales problemas los cuales se resumen en las
conclusiones planteando a la vez sus respectivas

recomendaciones.

CAPITULO III. Este ultimo capitulo contiene la propuesta de
Asociatividad para la Pequefia Industria de Confeccidn de
Ropa de la Ciudad de San Miguel referida a la conformacidn
de una Red Empresarial de la Confeccidén proporcionando los
lineamientos necesarios dentro del proceso para integrar la
Red y gozar de los beneficios de la Asociatividad. En la
propuesta se especifican las fases a seguir en dicho
proceso sefialando las actividades comprendidas en 1los
periodos de Gestacidén, Estructuracidédn, Madurez y Cambio o
Declive. Finalmente se elabora el Plan de Implementaciédn
detallando las actividades secuencialmente, su duracidn en

el tiempo y el responsable de ejecutarlas.



CAPITULO I

“ASPECTOS GENERALES SOBRE LA PEQUENA EMPRESA INDUSTRIAL DE
LA CONFECCION DE ROPA, MODELO ADMINISTRATIVO DE
ASOCIATIVIDAD Y COMPETITIVIDAD”

1.1 PEQUENA EMPRESA INDUSTRIAL DE LA CONFECCION

1.1.1 Antecedentes

La micro y pequefia empresa de la confeccién de ropa
surge de los talleres de modas de prendas femeninas vy
masculinas; artesanos que, estimulados por la demanda de
sus productos los fabrican en mayor <cantidad para
ofrecerlos a los variados establecimientos comerciales del

pais.

Esta nueva industria también se popularizdé entre
comerciantes de prendas de vestir, quienes con el propdsito
de obtener mayores ingresos, deciden producir aquellos
bienes que se comercializan en mayor cantidad; otros se
originan por iniciativa de personas gque no conocen el
mercado, ni la produccidén; no obstante se motivan porque
tienen un capital que invertir y observan la gran demanda

de ésta industria.

En la década de los ochenta, la lucha que sostienen
las distintas fuerzas econdmico-politicas, los efectos que
ésta causa a nivel nacional y los problemas estructurales y

regionales de las décadas anteriores dan por resultado un



descenso en la economia provocando incertidumbre
empresarial ante las reformas estructurales, fuga de
capitales, disminucidén de la inversidn privada, carencia de

divisas, el cierre de las fébricas y la produccidén anormal.

El desaparecimiento de la gran empresa en un alto
porcentaje dejd un vacio que fue cubierto por las pequefias
empresas, las que se han multiplicado para proveer al
mercado de acuerdo a su capacidad. Es asi como el
sub-sector de la confeccidén de ropa también se ve

impulsado a diversificar la produccidn.

“E1l desenvolvimiento de la micro y pequefia empresa se
observa en la evolucidén de la economia de 1990. En general,
se reporta una disminucidén en sus volumenes de produccién y
venta, encontrédndose cinco razones por las dgue se marca

dicha disminucidn:

a) En el contexto de la amenaza de guerra, la
micro y pequefla empresa no tiene planta de
generacidén de energia eléctrica para
continuar la produccidén de mercaderia.

b) Los altos costos experimentados por los
insumos y la mercaderia para la reventa, como
resultado del proceso inflacionario y de la
devaluacién de la moneda.

c) La proliferacién de 1la competencia por la
incorporaciédn de mayor numero de pequefios
empresarios al sector debido al afan de cada

salvadorefio de formar su propia empresa con el



objeto de independizarse por los incentivos en
dicho sector, y esto trae como consecuencia
que la gente se incorpore u opte por
convertirse en pequefio empresario.

d) Segun encuesta de la Fundacidén Salvadorefia
para el Desarrollo Econdémico y Social
(FUSADES), atribuye el estancamiento de 1la
micro y pequefla empresa a la falta de acceso
al crédito del sistema financiero por parte de
ese sector. Obtienen financiamiento del sector
informal o sea de un prestamista que termina

por asfixiarlos.” ' /

Con el paso de 1los afios, han surgido instituciones
gubernamentales y no gubernamentales con el objetivo de
promover el desarrollo de las actividades industriales en
sus diversas ramas. Algunas de estas instituciones son
Consejo Nacional para Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE),
Fondo para la Micro empresa (FOMMI), Fundacidén Salvadorefia
para el Desarrollo Econdémico y Social (FUSADES) vy otros,
ademés de la asistencia financiera y técnica de organismos
internacionales. Con el surgimiento de estas instituciones,
la industria ha cobrado nuevas fuerzas y se ha estimulado
la inversidén en este sub-sector, de tal forma que pueda
llegar a convertirse en un rubro sélido y estable dentro de

la economia nacional.

'/ PORTILLO GARCIA, Virgilia. Tesis: “Disefio de un Modelo de
Planificacién Estratégica para el Desarrollo de la Micro y Pequefla
Empresa de la Industria dela Confeccidén de Prendas de Vestir en la
Ciudad de San Miguel, Abril 2000. Universidad de Oriente (UNIVO).



1.1.2 Definicidén de Pequefia Empresa Industrial

Para definir a la Pequefla Empresa Industrial, es

necesario conocer el concepto general de empresa:

Empresa: “Es toda unidad econdmica, productora vy
comercializadora de bienes y servicios con fines lucrativos
cualquiera que sea la persona, individual o Jjuridica,

titular del respectivo capital”. * /
Dentro de la Clasificacidén Industrial Internacional
Uniforme de todas las Actividades Econdmicas (CIIU), la

empresa industrial se describe de la siguiente manera:

Empresa Industrial: “Es aquella cuya actividad

econdémica especifica es la adguisicidén de materia prima, su
transformacién en productos elaborados y la distribucién de
los mismos entre 1los consumidores, o bien a otras
industrias que habradn de wutilizar estos productos como
instrumentos de trabajo, bienes de capital, o como materia

sujeta a nuevas transformaciones”.3_/

Para clasificar a la empresa industrial de acuerdo a
su tamafio, existen criterios elaborados por diversas
instituciones tales como el Banco Central de Reserva (BCR),

Fondo de Inversidén vy Garantia para la Pequefia Empresa

 / BRAND, Salvador Osvaldo.”Diccionario de Ciencias Econémicas vy
Administrativas”, Edicidén 2000, Editorial Juridica Salvadorefia, San
Salvador, Pag. 316

3 | CASSAIGNE M, Eduardo vy otros.”Costeo Directo en la Toma de
Decisiones”,Primera Edicidén, Editorial Limusa S. A de C. V, Mexico
1986, Pag 12.



(FIGAPE), la Secretaria de Integracidn Econdémica
Centroamericana (SIECA) y otros. El criterio utilizado por
éstas instituciones para realizar dicha clasificacidén se
basa en el numero de empleados y el monto del capital

empresarial.

Tomando en cuenta la variedad de criterios existentes,
podemos concluir dque: La pequeda empresa 1industrial es
aquella que se dedica a la produccidn de bienes mediante la
transformacidén de la materia prima a través de 1o0s procesos
de produccidén, con capacidad de dar ocupacidén entre cinco
a treinta empleados y con activos totales entre 25 y 750

mil colones.

1.1.3 Caracteristicas de la Pequefia Empresa

- Y“Existe una direccidén personal; es decir son
dirigidas por sus ©propietarios quienes no
cuentan con los recursos financieros o
asesoria técnica por lo que se ven en la
necesidad de utilizar sus conocimientos,
experiencia, aptitudes 'y otras cualidades
personales.

- Los niveles de produccidén son bajos, porgque no
cuentan con mercados en donde se pueda
competir y exportar, debido a las limitaciones
que posee, por lo que se produce en base a

pedidos u érdenes solicitadas.



El pequefio empresario industrial adqgquiere
materia prima en mercados locales.

La planeacidén y organizacién son deficientes,
debido a que se realizan en forma empirica vya
que el empresario no posee la preparacidn
académica necesaria para poner en practica vy
en forma adecuada el proceso administrativo.

La fijacidén de precios se realiza en funcidn
de los costos de la competencia, no realizan
estudios de mercado. En estas empresas el
propietario es el encargado de establecerlos.
Este sub-sector del vestuario tiene un
mercado restringido ya que sbélo venden en el
mercado nacional.

La mayoria de las empresas reflejan una
inadecuada estructura organizativa como
consecuencia de una administracidén deficiente.
Estas empresas por 1lo general estan ubicadas
en la residencia del propietario, 1lo gque no
les permite realizar una adecuada distribucidn
de la planta productiva.

No hacen uso de contabilidad formal, con el
fin de 1llevar un control que beneficie 1la
empresa sino mads que todo para cumplir con el

requisito legal de pago de impuestos (IVA).



- No tiene definidas estrategias de mercado, que
les permita comercializar en forma adecuada

sus productos”. * /

1.1.4 Importancia

La Pequefia Empresa Industrial en la Zona Oriental como
en el resto del pais, contribuye en un elevado porcentaje

en el desarrollo econdmico y social.

En lo econdmico su ayuda se ve reflejada en una mayor
demanda de sus productos. En 1lo social, su aporte es
importante ya que genera empleo, situacidén que ayuda a
mejorar o mantener las condiciones de vida de muchos

hogares en la zona.

Dentro del sector industrial se encuentra el sub-
sector de la Confeccidén de Ropa, gque también tiene su
participacién en la industria a través de las pequefias
empresas dedicadas a esta actividad constituyendo una

fuente de ingresos para las familias salvadorefias.

“Este sub-sector contribuye a la produccidén industrial
en su conjunto, asi como el uso productivo de los insumos
nacionales. Su importancia es significativa en la economia
salvadorefia por su aporte al producto territorial bruto el

cual expresa el valor total de los bienes y servicios de

4 _/ CASTELLON, Oscar Armando. Tesis: “Disefio de una guia para la
aplicacién del Control Total de Calidad en las Pequefias Empresas
Industriales de Confeccidén de prendas de vestir para damas en la

ciudad de San Miguel. 1995. Universidad de Oriente (UNIVO).



uso final producidos por una sociedad, en un periodo dado

dentro de su territorio”. ° /

Otro aspecto importante de la Pequena Empresa
Industrial de la Confeccidén de Ropa es el auge que esta
teniendo actualmente con los Tratados de Libre Comercio que
incluyen las prendas de vestir como rubro de exportacidn,
oportunidad que debe ser aprovechada por las empresas

dedicadas a esta actividad.

1.2 MODELO ADMINISTRATIVO DE ASOCIATIVIDAD

1.2.1 Antecedentes de la Asociatividad

Asociarse ha sido una de las formas méas antiguas de
interrelacidén existentes entre las personas que les ha
permitido sobrevivir % desarrollarse en distintas
condiciones sociales, culturales y econdémicas, rescatando
no tan s6élo una forma de organizacién y de convivencia

social sino, fundamentalmente el valor de la cooperacién.

“La Asociatividad en El1 Salvador no es nueva en
términos sociales y econdmicos, existe una serie de

organizaciones que han sido fundadas con diversas figuras

ue se han desgastado en el tiempo (E7.: Las
J

Cooperativas). El1 marco legal incluye wvarias figuras

> / GARCIA, Pablo. Tesis: “Los pronésticos financieros como una

herramienta para la toma de decisiones en la Pequefia Empresa Industrial
de la Ciudad de San Miguel”. 1995. (UNIVO)



asociativas con fines de lucro y sin fines de lucro que han
sido utilizados con diversos fines y objetivos, no obstante

la flexibilidad de estas es limitada (Ej.: Los Consorcios).

El pasado de la Asociatividad es mds de reivindicaciédn
que de competitividad, gremios se han conformado con fines
contestatarios al Estado, una gran mayoria se encuentra en
crisis de legitimidad por la baja agremiacidén Junto a la
baja sostenibilidad por la gran dependencia de 1la

cooperacién internacional”. ° /

1.2.2 Definicidén de Modelo Administrativo de Asociatividad
La definicién del Modelo Administrativo de

Asociatividad contiene tres componentes fundamentales que

son:

Modelo: “Un sistema tedérico de relaciones que trata de

captar los elementos esenciales en una situacidén del mundo

real”.’ /

Administracién:”Conjunto de principios, reglas y métodos

que permiten la adecuada asignacién de recursos para el

logro de los objetivos de produccién".?_/

¢ / MENDEZ, Gastén vy Franklin Vasquez. “La Asociatividad en EL
Salvador”. Proyecto de Asistencia Técnica a la Micro y Pequefia Empresa
en Desarrollo (EMPRENDE). San Salvador, E1l Salvador, Enero 2000.

7 _/BRAND, Salvador Osvaldo. “Diccionario de Ciencias Econdémicas vy
Administracién”. Pdg 2 , 3

® /TAMANES, Ramén y Santiago Gallegas. “Diccionario de Economia vy
Finanzas. Editorial Limusa, Espafia. 1994



10

Asociatividad:

-“Mecanismo de cooperacidn entre empresa pequefia y mediana,
en donde cada empresa participante, manteniendo su
independencia juridica 'y autonomia gerencial, decide
voluntariamente participar en un esfuerzo conjunto con los
otros participantes ©para la Dbusqueda de un objetivo

coman” .’ /

-“Agrupamiento de empresas que se forman para asegurar una
mayor posicién en el mercado que la que alcanzaran las

empresas actuando individualmente”.'® /

Una vez conocidos estos elementos podemos decir gque un
Modelo Administrativo de Asociatividad es un sistema que
muestra un esquema general aplicable con todos los
elementos esenciales administrativos como principios,
reglas y métodos para lograr la cooperacidén entre un grupo

de empresas y asegurar una mayor posicidén en el mercado.

1.2.3 Importancia

La Asociatividad es una estrategia poderosa e

importante utilizada por las economias en desarrollo pues

permite a las empresas obtener beneficios que fortalecen su

g_J VILLEGAS, Zoilo Pallares. “La Asociatividad Empresarial: Una
respuesta de los pequefios productores a la internacionalizacién de las
economias”. Colombia, 2000. Pag. 4.

10_] “Memoria del Foro Nacional de Gremializacidn y Asociatividad”.
Autores Corporativos: FOMMI, AMPES Y GTZ. Editor: FOMMI. San Salvador,
Marzo 1996.Pag. 31.
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negocio y el sector proveyendo asi mismo un aporte al
crecimiento econdémico nacional por medio del desarrollo de
la pequefia industria a través de la Asociatividad que ayuda
a consolidar los empresarios llevandolos a mejorar su
competitividad integradndose en un programa estratégico que

enfrente los desafios de la apertura de mercados.

1.2.4 Objetivos

e Mejorar la productividad de las empresas:

-Aumentar la cantidad y calidad de 1la produccidén al
menor costo

-Acceder y optimizar el uso del capital, mano de obra
calificada, tecnologia y capacidad de gestidén con
esfuerzos compartidos en espacios de aprendizaije

empresarial.

e Aumentar su posicionamiento en el mercado interno vy

externo:

-Acceso a la tecnologia de informacidén conociendo
oportunidades y capturando nuevos clientes.

-Acceso a nuevos procesos de aprendizaje.
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1.2.5 Modelos Asociativos

“Los empresarios pueden asociarse entre si de
distintas formas. A continuacidén se presentaran las
caracteristicas mas importantes de las principales formas

de cooperacidn entre empresas.

1.2.5.1 Cluster

Un cluster es una agrupacidn de empresas,
organizaciones e instituciones dentro de una regién o area
geografica determinada, favoreciendo la Asociatividad
entre:

-Productores y comercializadores de bienes de consumo y/o
servicio de una rama de actividad econdémica determinada,
-Proveedores de materias primas vy/o servicio requeridos
para la produccidén y/o comercializacidén de dichos bienes de
consumo y/o servicio,

-Proveedores de personal, tecnologia, recursos financieros,
infraestructura fisica, etc.,

Todo esto con el fin de reducir costos, aumentar la
cantidad y calidad de los productos, mejorar la tecnologia
y asegurar una entrega a tiempo, al igual que para asegurar
una mejor posicidén y la permanencia de esos bienes y/o

servicios en los mercados.
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1.2.5.2 Eslabonamientos Productivos

Un eslabonamiento productivo se da cuando existe una
insuficiencia en la capacidad productiva de algun sector,
por ejemplo, cuando existe una empresa que no puede
producir mads debido a que le resulte muy dificil

abastecerse de los insumos necesarios.

Sus principales caracteristicas son:

-La participacién de las empresas no es voluntaria, sino
que responde a exigencias especificas de mercado, como por
ejemplo, proveer determinadas cantidades de materia prima.

-Las actividades econdémicas que desarrollan las empresas

participantes deben ser complementarias entre si.

Algunos de estos eslabonamientos pueden ser:

a) Eslabonamientos hacia atrds y adelante

-E1 primero se da cuando la produccidén de insumos en
algin sector es insuficiente o nula. Esto puede dar
origen a inversiones, para cubrir una determinada
demanda de mercado.

-E1 segundo se da cuando algin sector no alcanza para

procesar la cantidad de insumos que otro pueda generar.

b) Eslabonamientos verticales, horizontales y diagonales
Estos se dan de acuerdo al tipo de relacidén existente

entre las empresas participantes.
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-En el primer caso, el eslabonamiento vertical se
refiere a la relacidén existente entre proveedores vy
clientes de una misma cadena productiva. Por ejemplo
aserradero-carpinteria.

-E1 eslabonamiento horizontal se da entre empresas
pertenecientes a una misma actividad econdémica y la
produccidn de una de ellas no alcanza a abastecer la
demanda, entonces se producen relaciones de
subcontratacién.

-El1 eslabonamiento diagonal se da cuando una empresa de

menor envergadura presta servicios a otra mayor”.n_/

1.2.5.3 Redes Empresariales

- “Una red empresarial es una forma de cooperacidn
entre un grupo limitado y claramente definido de empresas
independientes, que colaboran para alcanzar objetivos
comunes de mediano y largo plazo, orientados hacia el logro

de la competitividad de los distintos participantes”.u_/

- “Una red empresarial es una alianza estratégica
permanente entre un grupo limitado y claramente definido de
empresas independientes, que colaboran para alcanzar

objetivos comunes de mediano y largo plazo, orientados

"' / Proyecto EMPRENDE (CONAMYPE / GTZ), “Directorio de Instituciones
Prestadoras de Servicios a Grupos Asociativos”, Primera Edicidén Mayo
2001. Pag. 11,12

12 _/ Proyecto EMPRENDE (CONAMYPE / GTZ) , OP CIT P&ag. 11
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hacia el desarrollo de la competitividad de los distintos

participantes".”_/

Algunas de sus caracteristicas son:

-Cada participante mantiene su independencia en el manejo
de la empresa.

-La afiliacidén de los participantes es voluntaria.

-E1 objetivo principal es obtener beneficios individuales
mediante una accidn conjunta.

-No es necesario que pertenezcan a una misma rama de

actividad econdémica.

1.2.5.3.1 Tipologia de Redes Empresariales

Las redes empresariales pueden organizarse de distintas
maneras, en funcidén de su estructura, sus objetivos, y su
nivel de agregacién. A continuacidén se describe las
caracteristicas principales de estos tipos de Redes:

a) Por su estructura:

Redes Horizontales: Es la alianza entre un grupo de

empresas que ofrecen el mismo producto o servicio las
cuales cooperan en algunas actividades, pero compiten
entre si en el mismo mercado. En las redes

horizontales, las empresas ocupan el mismo lugar en la

¥/ Guia para la promocién y operacidn de Redes empresariales
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cadena productiva y a través de ellas las empresas
pueden alcanzar economias de escala superiores a las
que pueden alcanzar las empresas individuales, obtener
mejores condiciones en las compras de insumo, alcanzar
una escala optima en el uso de magquinaria y conjuntar
sus capacidades de produccidén para satisfacer pedidos

de gran escala.

Redes Verticales. Es 1la alianza entre las grandes

empresas y las pequeflas empresas para desarrollar
proveedores. De esta manera las primeras pueden
dedicarse a aquellas actividades que les resultan méas
rentables % disponen de mayor flexibilidad
organizacional, en tanto que las segundas pueden
asegurar un mercado que les permitird sostenerse en el

corto plazo y crecer en el largo plazo.

Por su objetivo

Esta tipologia estd determinada por el propdsito que

los empresarios desean imprimir a la red a través de la

realizacién de proyectos especificos entre los cuales se

pueden citar los siguientes:

- Proyectos de aprovisionamiento de insumos y/o servicios

- Proyectos de promocidn

Proyectos de venta y/o exportacién de productos vy/o

servicios

- Proyectos de especializacidén productiva
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(es decir, gue incluyan una

combinacidén de los anteriores).

c) Por su nivel de agregacidn

Redes Sencillas: Es una alianza entre un grupo de

empresarios.

Redes de Redes: Es

una alianza entre redes de primer,

segundo y tercer nivel (piramide de red).

1.2.5.3.2 Clasificacién de las Redes Empresariales

a) Segun su ramo productivos

Eclécticas:

Especializadas:

b) Segln su localizacidn

En origen:

En destino:

c) Segun sus integrantes

Naturales:

Compuestas:

diferente ramo productivo

mismo ramo productivo

instaladas en el propio pais para
comercializar sus productos al

resto del mundo

instaladas en el mercado a
desarrollar
sus integrantes son empresas
individuales

sus integrantes lo pueden componer

empresas y consorcios
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d) Seguin su procedencia

Nacional: lo componen empresas de un mismo
pais

Internacional: lo componen empresas de diferentes
paises

e) Segun su zona de destino
Abiertos: consolidan su comercializacidén a
distintas partes del mundo
Limitados: unifican el mercado a atacar

geograficamente

f) Segln el sector de produccidn
Monosectoriales: 1o forman empresas que
producen un mismo producto
Multisectoriales: 1o forman empresas que

producen diversos productos

g) Segun su estrategia comercial-productiva

Complementarias: procesos productivos
complementarios
Competitivos: son monosectoriales.

1.2.5.3.3 Ventajas y Desventajas de las Redes Empresariales

a) Ventajas:
v’ Mejoramiento en el acceso a informaciones

técnicas
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<\

Acceso a una mejor calidad de 1las asesorias
técnicas

Adgquisicidédn de un mejor saber como “know-how”
Mejora en la calidad de los productos

Mayor poder de captacidén de recursos financieros

AR NN

Mejor acceso a las ofertas otorgadas por 1los
gobiernos

Disminucidén de costos de comercializacidn
Reduccidén en los costos de produccidn

Acceso a mayor cantidad de compradores

AR NN

Mayor diversificacién de mercados e intercambio
comercial
v’ Mayor seguridad de las operaciones de comercio
exterior

v' Mejor imagen e influencia en el mercado interno

<\

Disminucién en los costos de capacitacidn

v' Mejor definicién de politicas y directrices de
productos, de precios, de distribucién %
promocidn

v' Disminucién en los costos promocionales

\

Notoria mejoria en su poder de negociacidn
v' Ampliacién de la oferta vy facilitamiento de

compras y ventas.

b) Desventajas
v' Pérdida de independencia. Si bien es cierto que
el formar wuna Red no significa wuna fusidn
empresarial, ya que cada uno de sus integrantes

puede y debe mantenerse como empresa, las
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decisiones de esta Asociatividad no pueden ser
tomadas unilateralmente, debiendo participar la
totalidad de los integrantes.

v\ Posible heterogeneidad de sus integrantes. Cuando
las empresas presentan una diferencia importante
en su solvencia econdémica, no se facilita el
desarrollo sostenido, como por ejemplo en el caso
de que deban realizarse 1inversiones importantes
para lograr competitividad en el mercado.

v' Posibles diferencias en “tamafio, criterios e
intereses”. Son problemas importantes que no
ayudan a que el grupo se mantenga en el tiempo,
pero que pueden ser subsanados dejandolos en
claro, en un reglamento interno en el grupo,

previamente a su formacidn.

1.2.6 E1 Ciclo Asociativo

En el documento “Asociatividad en El1 Salvador”
elaborado por un grupo consultor contratado por el Consejo
Nacional para la Micro y Pequefia Empresa, CONAMYPE (Omicron
Consultores) plantea el proceso Asociativo de la siguiente

manera:

Los grupos de desarrollo empresarial constituyen un
conjunto de empresarios de una misma rama industrial,
pertenecientes a una dimensidén econbémica, gque buscan

mejorar sus niveles de competitividad en el mercado a
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través de la sinergia y el establecimiento de intereses

comunes.

Se constituirédn, ademds, como agentes de desarrollo
que solucionan de manera conjunta sus problemas vy
establecen una 1linea de accién y trabajo basada en la

cooperacidén y en la cohesidn para la produccidn compartida.

La formacidén de los grupos de desarrollo empresarial
seguird un ciclo el cual comprenderd cuatro periodos.
" Periodo de Gestacidn
" Periodo de Estructuracidn
" Periodo de Madurez

= Periodo de Cambio o Declinacidn

1.2.6.1 Periodo De Gestacidn

Este periodo estd definido como aquella situacién en
donde los empresarios inician el proceso de acercamiento,
se promueve la Asociatividad como mecanismo de desarrollo
empresarial, y se realizan acciones para la creacidén e

integracién de los grupos asociativos.

A su vez, este periodo comprende una serie de pasos,
los cuales es necesario seguir a fin de posibilitar que el
grupo asociativo pase a una fase superior de crecimiento.

Estos pasos han sido definidos a partir de la
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identificacién de un proceso légico de desarrollo

empresarial:

v' Planificacién del Proceso Asociativo
v Diagnéstico Sectorial

v Identificacién de la Rama

1.2.6.2 Periodo De Estructuracidn

El periodo de estructuracidén comprende aquella fase en
donde los empresarios han definido su rol dentro del grupo,
adquieren conciencia de ese rol, han identificado al Grupo
de Desarrollo Empresarial (que se identificard con las
siglas GDE) como mecanismo para mejorar Su empresa, V
buscan establecer una base para el crecimiento del grupo
como unidad organizacional. Este periodo comprende 1los

siguientes pasos:

v Desarrollo de una Visién Estratégica y de una Misidn
de Compromiso

Demanda de Servicios Especificos

Desarrollo de Proyectos Colectivos

Acciones de Desarrollo Organizacional

AN NN

Establecimiento de Alianzas Estratégicas
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1.2.6.3 Periodo de Madurez

El periodo de madurez constituye aquella fase en
donde los empresarios han definido criterios
organizacionales por el grupo, adquieren una identidad
propia, han desarrollado una base de sustentacién, y tienen

claridad sobre su futuro empresarial.

Dentro de éste periodo se encuentran las siguientes

fases:

v Definicién de Personeria Juridica

\

Creacidén de Infraestructura de Apoyo

\

Desarrollo de Planes Operativos y Mecanismos de
Seguimiento

Acciones de Fortalecimiento Institucional
Implementacién de Acciones de Autosostenibilidad
Establecimiento de Sélidas Alianzas Estratégicas

Dotacidén de Servicios Estratégicos

AR NEE N NN

Tiempo de Duracidén del Periodo de Maduracién

1.2.6.4 Periodo de Cambio o Declive

El periodo de cambio constituye aquella etapa en donde
el GDE muestra rendimientos decrecientes, vy donde las
acciones que realiza tiene un costo promedio mas elevado
que los beneficios funcionales que genera. En éste punto,

el costo marginal de llevar a cabo una accidén determinada
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es mas alto que el ingreso marginal que ésta accidn

provoca.

Si en este periodo de cambio no se realizan acciones
contundentes en donde el grupo —retome la ruta de
crecimiento experimentada en el Periodo de Madurez pueden

caer en un momento definido como de declive.

No obstante, finalizado el periodo de maduracidn, el
GDE puede decidir, por razones coyunturales, desintegrarse,
por lo que en éste caso hablaremos de que se ha producido

una “Desintegracibén Positiva”.

Si el GDE asume el proceso de cambio como via para
retomar el desarrollo organizacional conocido en la etapa
anterior deberéd, entonces, elaborar un plan de contingencia
que le permita concebir nuevas y mejores acciones en

beneficio de los miembros del grupo.

Esta etapa incluye las siguientes acciones:

Elaboracién de un Plan de Contingencia
Implementacibén Acciones de Contingencia
Revisién y Reinicio del Ciclo Asociativo

Declive o Desintegracidén Positiva

NN N NN

Tiempo de Duracidén del Periodo de Cambio o Declive
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1.3 COMPETITIVIDAD

1.3.1 Definicidn

-“Capacidad para competir, especialmente en 1los

mercados exteriores.” ' /

-“Capacidad de wuna organizacidén publica o privada,
lucrativa o no, de mantener sistematicamente ventajas
comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar

una determinada posicién en el entorno socioeconémico.” > /

-“Capacidad demostrada por un individuo, organizacién,
gobierno o regidén para destacar o salir airoso de la prueba
en que se encuentra ante otros sobre el cumplimiento de su
misién”.*® /

A juicio del grupo, la competitividad es la capacidad
que tiene una empresa para enfrentar a sus competidores y

destacarse en el medio en que opera.

1.3.2 Importancia

La competitividad tiene incidencia en 1la forma de

plantear y desarrollar cualguier iniciativa de negocios. Es

imposible crear una estrategia efectiva sin analizar la

'* / TAMANES, Ramén y Otros. “Diccionario de Economia y Finanzas”.
Primera Edicién, Limusa Noriega Editores. México. Pag. 132.

'/ PELAYO, Carmen Maria. “Monografia sobre la Competitividad”. P&g.1l
m_/Programa Nacional de Competitividad. El1 Salvador. 2001
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competencia que se enfrenta principalmente hoy, cuando la
globalizacidédn estd trayendo mas empresas dJue vienen a
competir en el mercado. En estas condiciones, la pequefia
empresa también debe adaptarse a estos cambios
desarrollando una ventaja competitiva ya sea a través de
sus habilidades, recursos, conocimientos, atributos, etc.,
de los que disponen, que hagan posible la obtencidn de

rendimientos mayores a los de sus competidores.

1.3.3 Caracteristicas de la Ventaja Competitiva

Michael E. Porter, en su libro “La Ventaja Competitiva
de las Naciones”, plantea cinco caracteristicas generales

de la Ventaja Competitiva.

- La Ventaja competitiva se deriva fundamentalmente de las

mejoras en la innovacién y el cambio.

Las empresas consiguen ventajas sobre sus rivales
internacionales porgque perciben una nueva base para la
competencia, o encuentran unos nuevos y mejores medios para

competir que la antigua manera.

La innovacidén, en términos estratégicos, se define en
su sentido mas general. Incluye no solamente las nuevas
tecnologias sino también nuevos métodos o formas de hacer
las cosas, que algunas veces pueden parecer bastante
corrientes. La innovacidén se puede manifestar en el disefio

de un nuevo producto, un nuevo proceso de produccidn, un
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nuevo enfoque del Marketing o una nueva manera de formar u
organizar. Puede englobar virtualmente cualquier actividad

de la cadena del valor.

- La Ventaja Competitiva abarca todo el sistema de valor.

El sistema de wvalor abarca todo el conjunto de
actividades relacionadas con la creacidén y uso del
producto, gque abarca las cadenas del valor de la empresa,
los proveedores, los canales de distribucién y 1los
compradores. Normalmente la Ventaja Competitiva se deriva
al percibir nuevas formas de configurar y gestionar todo el

sistema de wvalor.

- La Ventaja Competitiva se mantiene solamente gracias a

mejoras incesantes.

Una vez obtenida 1la ventaja, la uUnica manera de
mantenerla es buscar incesantemente diferentes y mejores
medios de hacer las cosas Yy dgracias a modificaciones
continuadas en el comportamiento de la empresa dentro de un

contexto estratégico general.

Una empresa se debe exponer a presiones y estimulos
externos que la motiven y guien la necesidad de actuar.
Debe crear el impetu para el cambio. Una herramienta
importante para hacerlo es el modo que la empresa elija
para posicionarse dentro de su nacidén de origen o en

cualquier otro lugar.
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- Para mantener la ventaja se necesita que sus fuentes se

perfeccionen.

Las Ventajas Competitivas méas duraderas normalmente
dependen de tener recursos humanos avanzados y capacidad
técnica interna. Necesitan inversiones continuadas en
técnicas y activos especializados, asi como continuos
cambios. Para que una empresa pueda mantener una Ventaja
Competitiva debe moverse antes que sus rivales para ampliar
sus fuentes de ventaja y especialmente para mejorarlas.
Tener mas fuentes de ventaja significa que el imitador
tiene que trabajar mas. Aumentar las fuentes significa que
el imitador tiene que enfrentarse a méds retos para igualar

cada una de ellas.

- Para mantener 1la Ventaja Competitiva se requiere un

planteamiento mundial de la estrategia

Una empresa no puede mantener la Ventaja Competitiva
en una competencia internacional a largo plazo sin explotar
y ampliar las ventajas derivadas de su sede central con un
planteamiento mundial de la estrategia. Un planteamiento
mundial de la estrategia complementa las ventajas
nacionales y ayuda a anular las desventajas derivadas de la

sede central.

Para realizar un satisfactorio planteamiento mundial de
la estrategia se necesitan determinados elementos

importantes:
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a) Vender en todo el mundo y no sdélo en el mercado
nacional

b) Situar actividades en otras naciones con el objeto de
aprovechar las ventajas locales

c) Coordinar e integrar actividades sobre una base
mundial con el objeto de obtener economias de escala

o de aprendizaje.

1.3.4 ESTRATEGIA Y VENTAJA COMPETITIVA

“Las estrategias empresariales triunfadoras se Dbasan
en la ventaja competitiva duradera. Una compafiia tiene
ventaja competitiva cuando cuenta con una mayor posicién
que los rivales para asegurarse los clientes y defenderse
contra las fuerzas competitivas. Existen muchas fuentes de
ventaja competitiva: elaborar el producto con la mas alta
calidad, proporcionar un servicio superior a los clientes,
lograr menores costos que los rivales, tener una mejor
ubicacién geografica, disefiar un producto gue tenga un
mejor rendimiento que las marcas de la competencia, hacer
un producto mas confiable y duradero, y proporcionar a los
compradores un mayor valor por su dinero (una combinacidn

de buena calidad, buen servicio y precio aceptable)”. ”_/

7/ THOMPSON, A. Arthur Jr. y A. J. Strickland III. “Direccién y
Administracién Estratégica”, Primera Edicién, Mc Graw Hill, México
1998. P4g.113
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1.3.4.1 DEFINICION DE ESTRATEGIA COMPETITIVA

-“Consiste en todos los movimientos y enfoques que ha
puesto y estd poniendo en practica una compafiia para atraer
compradores, aguantar las presiones competitivas y mejorar

su posicidén en el mercado.” w_/

1.3.4.2 ESTRATEGIAS GENERICAS COMPETITIVAS

La estrategia de una compafila puede ser Dbéasicamente
ofensiva o defensiva, cambiando de una posicidén a otra
seguin las condiciones de mercado. Debido a que los
directivos adaptan la estrategia a las caracteristicas
especificas de la situacién y al entorno en el mercado de
su propia compafiia, existen innumerables variaciones. En
este sentido, hay tantas estrategias competitivas como
compafiias que tratan de competir. Sin embargo, debajo de
todos estos matices, los enfoques de la estrategia

competitiva caen dentro de tres categorias:

1. Estrategia de liderazgo en costos

“E1l objetivo es lograr una ventaja duradera en costos
sobre los competidores y después usar el costo mas bajo
como base para ganar a un competidor rebajando los precios
y tener participacién en el mercado a su costo, u obtener
un mayor margen de beneficio vendiendo al precio

corriente”. w_/

18 _/THOMPSON, A. Arthur Jr. y A. J. Strickland III, OP.CIT. Pa&g. 114.
' /THOMPSON, A. Arthur Jr. y A. J. Strickland III, OP.CIT. Pag.l1l4.
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2. Estrategia de diferenciacién

“Con esta estrategia, la base para la ventaja
competitiva es un producto cuyos atributos difieren de
manera importante de los productos de los rivales para dJue
las preferencias de los compradores se inclinen por su

marca”. *° /

3. Estrategia de enfoque

“Consiste en concentrar la atencidén en una parte
limitada del mercado total, ya sea con costos menores que
los competidores u ofrecer algo diferente de 1los otros

competidores”. %' /

°0 / THOMPSON, A. Arthur Jr. y A. J. Strickland III, OP.CIT. Pag.l19.
#t/ THOMPSON, A. Arthur Jr. y A. J. Strickland III, OP. CIT. Pag.123
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CAPITULO II

“SITUACION ACTUAL DE LA PEQUENA INDUSTRIA DE LA CONFECCION
DE ROPA EN LA CIUDAD DE SAN MIGUEL ™

2.1 OBJETIVOS DEL CAPITULO

General:

-Realizar un diagndéstico de la situacidén actual de 1la
Pequefia Industria de la Confeccién de Ropa en la Ciudad de
San Miguel con el propdsito de identificar los problemas

que afrontan dichas empresas y evaluar la visidén de 1los

empresarios con respecto a la Asociatividad.

Especificos:

-Analizar las A&reas de produccidén, mercado, personal vy
finanzas de cada una de las empresas dque conforman el

sub-sector.

-Medir el conocimiento de los empresarios sobre la
Asociatividad vy 1la disponibilidad de los mismos para

asociarse con otras empresas del sub-sector.

-Plantear conclusiones en base al analisis realizado vy
recomendar posibles soluciones adecuadas a las necesidades

encontradas.
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2.2 METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION.

2.2.1 METODOS

La metodologia utilizada para desarrollar el Capitulo
IT de la investigacidn corresponde a la aplicacidén del
método cientifico dentro del cual se wutilizaron 1los

siguientes:

a) Método Histdrico: mediante este método se conocid la
evolucién vy el desarrollo de las variables de la
investigacién. Se analizo la trayectoria en diferentes
periodos de tiempo al elaborar los antecedentes de 1la

Pequefia Industria de la Confeccién y de Asociatividad.

b) Método Analitico: consiste en separar los elementos de
un fendémeno y revisar ordenadamente cada uno de ellos por
separado. Este método se aplico en el andlisis de los datos

obtenidos a través de la encuesta.

c) Método Inductivo: consiste en llegar a conclusiones
mediante el estudio de todos los elementos %
caracteristicas que forman el objeto de investigacién. Tal
método fue aplicado al estudiar las diferentes &reas de las
empresas en su situacidén actual para luego obtener las

conclusiones del estudio de cada una de ellas.



34

2.2.2 TECNICAS

a) Investigacidén bibliografica: Como fase previa a la
investigacién de campo se recurrid a documentos existentes
sobre el tema en estudio, para ello se consultdé libros,
tesis, leyes, revistas y otros. También se solicitd
informacidén a ciertas instituciones gubernamentales y no
gubernamentales que de alguna manera tienen relacidén con el

quehacer del sub-sector empresarial.

b) Investigacién de Campo: Se basa en datos primarios, es
decir que la informacidén se obtiene directamente de
personas conocedoras a través de la utilizacién de ciertas

herramientas que facilitan la obtencién de la informacién:

Entrevista

A través de la entrevista se obtuvo informacién oral
de parte del propietario de cada empresa visitada la cual

fue recabada por el grupo de trabajo en forma directa.

Encuesta

La encuesta fue ejecutada a través del cuestionario
(Ver Anexo No. 1), el cual fue disefiado con preguntas
concernientes al tema de 1la investigacidén orientadas a
conocer la situacidén actual de la empresa en sus diferentes
adreas funcionales y la opinidén de los empresarios respecto
a la asociatividad como estrategia para lograr la

competitividad de la empresa.
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2.2.3 DETERMINACION DEL UNIVERSO Y LA MUESTRA

UNIVERSO:

El universo del estudio estd comprendido por todas las
Pequefias Empresas dedicadas a la Confeccidén de Ropa en la
Ciudad de San Miguel. Para definir este universo se visitd
a SOMOS, una organizacidédn dedicada a la asesoria
empresarial que cuenta con un listado de las empresas
existentes en la Zona Oriental por departamento, tamarfio,
sector, etc. De esta manera se encontrd que en términos
generales existen registradas 48 empresas dedicadas a la
confecciodén (Ver Anexo No. 2). Este total incluye a
microempresas que se dedican a la confeccién de ropa a la
medida, sastrerias, venta de accesorios para la costura,
etc. por lo gque fue necesario depurarlo. De este listado se
seleccioné UGnicamente aquellas pequefias empresas que
confeccionan ropa por tallas o numeracién y gque son

distribuidas en el mercado a través de diversos canales.

Estas empresas, las cuales constituyen el universo de
las empresas de la Pequefla industria de la Confeccidédn de

Ropa de la Ciudad de San Miguel son:

e Modas e Innovaciones Delmy
e (Creaciones Meybell
e Creaciones Victoria

e Boutigue Tonantzin
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MUESTRA:

Debido al reducido tamafio del universo, se llevd a
cabo un censo a las cuatro empresas mencionadas
anteriormente. Para ello, se tomd en cuenta uUnicamente a
los propietarios de dichos establecimiento ya que éstos
son quienes manejan la empresa, conocen la situacidén actual
de la misma y ademas son los encargados de tomar la

decisidén de asociarse.

2.2.4 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Es importante mencionar que en la investigacidén no
se incluird como objeto de estudio a los usuarios finales
del producto y la competencia va que el diagndstico seré
realizado Unicamente a las empresas gue componen el sub-
sector y serédn los propietarios de estas empresas quienes

ejecutaran la propuesta de Asociatividad.

Al realizar la encuesta se encontrd la siguiente

limitaciédén:

- La propietaria de wuna de las empresas objeto de
estudio, se encontraba fuera del pais por lo cual fue
imposible entrevistarla, uUnicamente se entrevistd al

encargado de dicha empresa.
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2.3 TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS

En esta seccidédn se hard el procesamiento de los datos
obtenidos durante la investigacién, la informacidén seré
presentada por medio de cuadros donde se incluyen las
diferentes alternativas de cada pregunta y sus respectivas
respuestas, ademéds el porcentaje correspondiente a cada una
de ellas el cual servird de parametro importante para las

respectivas conclusiones y recomendaciones.

Los datos obtenidos se tabularon manteniendo el orden

por area que establece el cuestionario.

A continuacidén se presenta la tabulacidén respectiva:



2.3.1. AREA DE PRODUCCION

1. ¢Cudl es el tipo de ropa que confecciona?

38

solamente el 50% de ellas

damas.

Objetivo: Conocer tipo de ropa confecciona 1la
empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAUJE
Ropa de nifia 4 100%
Ropa de nifio 0 0
Ropa de dama 2 50%
Ropa de caballero 0 0
Otros 0 0
INTERPRETACION:
Todas las empresas elaboran ropa nifia por tallas,

confecciona también ropa para
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2. ¢Cudl es el promedio mensual de piezas de ropa dJque

producen?

Objetivo: Conocer el volumen de produccién mensual de la

empresa.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAUJE

Menos de 250 piezas 1 25%
De 250 a 500 piezas 1 25%
De 500 a 750 piezas 0 0
De 750 a 1000 piezas 1 25%
De 1000 a 1250 piezas 0 0
De 1250 a 1500 piezas 1 25%
Mas de 1500 piezas 0 0

TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Con respecto al volumen de produccién mensual se puede
observar que cada empresa muestra un nivel de producciédn
diferente de las otras ya que una de ellas se ubica en el
intervalo menor a 250 piezas mientras que la de mayor
produccidén se ubica en el intervalo de més de 1250 y menos

que 1500 piezas.
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3. ¢Débnde obtiene la materia prima?

Objetivo: Conocer la procedencia de la materia prima

utilizada para la produccidén y su disponibilidad en el

mercado nacional.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
San Miguel 1 25%
San Salvador 4 100%
Fuera del pais 0 0
INTERPRETACION:

El 100% de los empresarios encuestados adquieren su materia
prima en San Salvador debido a gque existen un mayor numero
de proveedores asi como diversidad de tela y accesorios
para la confeccién. E1 25% acude tanto a proveedores en la

Ciudad de San Miguel como en San Salvador.
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4. ¢Tiene alguna dificultad en el abastecimiento de materia

prima?

Objetivo: Saber si la empresa enfrenta alguna dificultad en

el abastecimiento de materia prima.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 25%
No 3 75%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

La mayoria de las empresas (75%) manifestaron gque no tienen

dificultad en el abastecimiento de materia prima, sola una

de ellas si presenta alguna dificultad.
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5. Mencione las dificultades del abastecimiento de materia

prima:

Objetivo: Identificar los problemas que enfrenta el

empresario en el abastecimiento de materia prima.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Precio
Cantidad
Calidad

o°

Accesibilidad

Transporte

o

Escasez

Financiamiento

o O B O O = O O
o O o o o U O

Otros

INTERPRETACION:

La calidad y la escasez de materia prima constituyen para
la empresa un problema en el abastecimiento de la misma ya
que le es dificil encontrar cierto tipo de tela vy

materiales en los proveedores locales.
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6. ¢Cuenta la empresa con la maquinaria adecuada y moderna

para elaborar ropa de calidad?

Objetivo: Determinar el grado de modernizacidén de la

maquinaria empleada actualmente en la producciédn.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 25%
No 3 75%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

De las empresas visitadas el 75% indica qgque la maquinaria
que emplea actualmente para la produccidédn no es adecuada y
moderna pues la mayoria de la magquinaria es de tipo
doméstica aungque poseen algunas de tipo industrial (Rana).
Una de las empresas respondid positivamente argumentando

que su maquinaria es de reciente adquisiciédn.
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7. ¢Considera necesario adquirir nueva tecnologia para

mejorar la produccidn?

Objetivo: Determinar si existe necesidad de adquirir nuevas

tecnologias para la confeccidédn de ropa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 75%
No 1 25%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

El 75% de los empresarios expresa la necesidad de adquirir
nueva tecnologia para la produccidén con el objeto de
reemplazar la maquinaria obsoleta y de esta manera ofrecer
productos de mejor calidad. Uno de los empresarios
considera gque en su empresa no es necesario adquirir nueva

maquinaria.
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8. ¢Efecttia control de calidad en el proceso de produccidn?

Objetivo: Conocer si las empresas realizan control de
calidad en el proceso de produccidn para evaluar el interés

del empresario en la calidad del producto.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 4 100%
No 0 0
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Todas las empresas encuestadas afirman que realizan control
de calidad en el proceso de produccidén. Esto refleja el
interés del empresario por ofrecer productos de calidad vy

evitar defectos en ellos.
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9. ¢Cudl es la capacidad maxima de piezas de ropa que puede

producir mensualmente?

Objetivo: Medir la capacidad instalada para la produccidn.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Menos de 250 piezas 1 25%
De 250 a 500 piezas 0 0
De 500 a 750 piezas 1 25%
De 750 a 1000 piezas 0 0
De 1000 a 1250 piezas 0 0
De 1250 a 1500 piezas 1 25%
Mas de 1500 piezas 1 25%

TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Se observa que las empresas consultadas tienen diferentes
capacidades de produccidn, asi encontramos gque la menor de
ella se encuentra en un intervalo menor de 250 piezas al
mes, otra tiene capacidad de producir de 500 hasta 750
piezas y otra de 1250 a 1500 piezas mientras que la mayor
capacidad de produccidén es de mads de 1500 piezas. Estos
datos reflejan que las empresas tienen la capacidad de

aumentar su produccidédn actual.
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10. ¢Cuédl es el principal problema que se experimenta en el

adrea productiva?

Objetivo: Identificar los ©problemas que afectan la
produccidn.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAUJE
Falta de materia Prima 1 25%
Falta de equipo moderno 1 25%
Falta de financiamiento 2 50%
Falta de mano de obra 4 100%
Infraestructura inadecuada 0 0

INTERPRETACION:

La totalidad de los empresarios manifiestan que el
principal problema que afecta la produccidén es la falta de
mano de obra calificada para la confeccidén, el segundo
problema mé&s importante es la falta de financiamiento para
la realizacién de las actividades. También fueron
mencionados en igual porcentaje (25%) falta de materia

prima y equipo moderno.
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2.3.2. AREA DE MERCADO

1. :Qué mercado cubre con su producto?

Objetivo: Conocer el mercado que cubre actualmente la

empresa
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAUJE
San Miguel 4 100%
Zona Oriental 3 75%
Zona Central 1 25%
Otros departamentos 1 25%

INTERPRETACION:

El 100% de las empresas efectlla sus ventas principalmente
en la Ciudad de San Miguel, 75% de ellas cubre la Zona
Oriental mientras 25% alcanza otros departamentos del pais
como San Vicente y San Salvador. También algunas de las
empresas hacen llegar su producto hasta los Estados Unidos

y Costa Rica con cierta frecuencia.
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2. ¢:Qué cantidad de piezas de ropa distribuye en el

mercado?

Objetivo: Investigar la cantidad de producto con que cubre

el mercado.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

San Miguel:

Menos de 50 piezas 1 25%

De 50 a 100 piezas 2 50%

De 100 a 150 piezas 1 25%
Zona Oriental:

Menos de 50 piezas 1 25%

De 50 a 100 piezas 1 25%

De 100 a 150 piezas 0 0
Zona Central:

Menos de 50 piezas 0 0

De 50 a 100 piezas 1 25%

De 100 a 150 piezas 0 0
INTERPRETACION:

De las ventas efectuadas en San Miguel, la mayoria de las
empresas vende de 50 a 100 piezas, el 25% distribuye una
cantidad menor de 50 piezas y el otro 25% logra cubrir este
mercado con una cantidad de 100 a 150 piezas.

De las empresas que cubren la Zona Oriental con su
producto, realizan ventas de hasta 100 piezas.

La menor cantidad de ventas es realizada en la Zona Central

con una cantidad de 50 a 100 piezas.
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3. ¢Qué canales utiliza para distribuir sus productos?

Objetivo: Conocer los canales de distribucidén utilizados

por la empresa para comercializar sus productos.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Salas de venta 3 75%
25%
25%
25%

Bazares

Almacenes

=

Otros intermediarios

INTERPRETACION:

EL principal canal utilizado por las empresas para
distribuir el producto son las salas de venta las cuales
son manejadas por el mismo propietario o sus familiares vy
asi tener un mayor control sobre las ventas. También son
utilizados los bazares y almacenes en la misma proporcidn

(25%) y otros intermediarios.




4. ¢Considera

necesario

distribucidén para sus productos?

abrir

canales

o1

de

Objetivo: Conocer la necesidad de la empresa de expandir su

mercado a través de canales de distribucidn.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 4 100%
No 0 0
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Todos los empresarios expresan la necesidad de abrir nuevos

canales de distribucidédn en el mercado ya que consideran que

cuentan con la capacidad para hacerlo y que a través de

estos nuevos canales

empresa.

se

incrementarian las ventas

de 1la
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5. ¢Qué caracteristicas del producto lo diferencia de sus

competidores?

Objetivo: Identificar la ventaja diferencial del producto

elaborado por la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Calidad 3 75%
Marca 0 0
Precio 0 0
Disefio 2 50%
Otro 0 0
INTERPRETACION:

Se observa que la principal caracteristica del producto
considerada como ventaja diferencial es la calidad del
mismo. Una buena parte de los empresarios también sefialan
el disefio del producto como ventaja diferencial ya que se

preocupan por ofrecer productos de acuerdo a la moda.




6. ¢Cuenta 1la

empresa

con un

seguir

realizacidén de las actividades de mercadotecnia?

Objetivo: Determinar si

para

53

la

la empresa realiza planeacidén de

mercado.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 0 0
No 4 0
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Ninguno de los empresarios realiza una planeacién formal de

las actividades
realizar algunas

relacionan con

producto.

mercado;

actividades de

mercadotecnia

sin embargo

informal que

el diserfio

manifestaron

se

del
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7. ¢A cuanto ascienden sus ventas mensuales?

Objetivo: Conocer el volumen de ventas mensuales de la

empresa.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

De ¢5,000 a ¢10,000 2 50%
De ¢10,000 a ¢15,000 1 25%
De ¢15,000 a ¢20,000 0 0
De ¢20,000 a ¢25,000 1 25%

TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

La mitad de las empresas tienen 1ingresos por ventas de
¢5,000 a ¢10,000 mensuales. Una de ellas vende de ¢10,000
a ¢15,000 y otra tiene ventas mensuales de ¢20,000 a

¢25,000.




55

8. ¢(CoOmo ha sido el comportamiento de sus ventas en 1los

tltimos tres meses?

Objetivo: Conocer el comportamiento de las ventas en 1los

ultimos tres meses en la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Aumentd 0 0
Disminuyd 3 75%

Se ha mantenido 1 25%

TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:
En la mayoria de las empresas encuestadas (75%) han

experimentado una disminucidén en

las ventas de los ultimos

tres meses mientras una de las empresas expresa dque las

ventas se han mantenido. Esto indica que el sub-sector

atraviesa actualmente una crisis a la que los empresarios

deben prestar atencidn.
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9. ¢Utiliza publicidad para comercializar sus productos?

Objetivo: Saber si la empresa utiliza publicidad para darse

a conocer en el mercado.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 1 25%

No 3 75%
TOTALES 4 100%

INTERPRETACION:

El 75% de las empresas manifestd que no hace uso de la

publicidad para darse

constituye una

a conocer

deficiencia en el

en el mercado lo cual

mercadeo. No

obstante, un 25% hace uso minimo de la publicidad a través

del directorio telefédnico.
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10. :Qué estrategia aplica para hacer frente a la

competencia?

Objetivo: Conocer la estrategia aplicada por el empresario

para hacer frente a la competencia.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Mejores Precios 1 25%
Mejor Atencidén al cliente 1 25%
Diversidad de Estilos 4 100%
Servicio a Domicilio 1 25%
Otros 0 0
INTERPRETACION:

El ofrecimiento de diversidad de estilos es utilizado por
todas las empresas como una estrategia para hacer frente a
la competencia. Ademds de esta estrategia, algunas empresas
hacen uso de mejores precios, mejor atencidén al cliente vy

el servicio al domicilio para atraer méds clientes.
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11. ;Qué problemas enfrenta en la comercializacidén de sus

productos?

Objetivo: Identificar los problemas que enfrenta la empresa

al comercializar su producto.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
El consumidor desconoce el producto 0 0
Produccidén Insuficiente 2 50%
Mayor Agresividad de la competencia 2 50%
Otro 0 0
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Los dos problemas principales que enfrentan las empresas en
la comercializacién son la produccidn insuficiente para
cubrir el mercado y la agresividad de la competencia,

principalmente de las grandes empresas.
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2.3.3 AREA DE FINANZAS

1. ¢De q9gué manera estd financiando las actividades que

realiza en su empresa?

Objetivo: Conocer la procedencia del capital con gue operan

las empresas.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Con fondos propios 2 50%
Con fondos ajenos 2 50%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

La mitad de las empresas hace uso de fondos propios para
financiar las actividades de su empresa mientras el otro

50% wutiliza fondos ajenos.
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2. Si hace uso de fondos ajenos, ¢A qué instituciones

recurre?

Objetivo: Identificar las fuentes de financiamiento

utilizadas por la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Bancos 1 25%
Financieras 0 0
Cajas de Crédito 0 0
Otro 1 25%
INTERPRETACION:

De las empresas gue utilizan fuentes externas de
financiamiento, las instituciones a las que acuden son 1los
bancos. También fue mencionado FUSADES como fuente de

financiamiento.
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3. ¢Cudl es el destino del crédito que solicita?

Objetivo: Conocer los rubros a que se destina el crédito

solicitado por la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Capital de Trabajo 2 50%
Equipo y maquinaria 0 0
Adecuacidén de local 0 0
Otro 0 0
INTERPRETACION:

El crédito solicitado por las empresas es destinado
exclusivamente al capital de trabajo, especificamente para
la adquisicidén de materia prima y  pago de otras

obligaciones financieras.
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4. Actualmente, ¢(Tiene necesidad de financiamiento para

adrea, actividad o proyecto?

Objetivo: Identificar necesidades actuales de

financiamiento en la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 75%
No 1 25%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

En el 75% de las empresas existe necesidad de
financiamiento. Entre las necesidades mencionadas por 1los
empresarios estadn la creacidédn de una nueva linea de ropa,
mejoramiento de las instalaciones de la empresa vy la

adquisicidén de magquinaria adecuada para la produccidn.
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5. cQué problemas enfrenta en la obtencidn de
financiamiento?
Objetivo: Conocer las dificultades dque enfrentan 1los

empresarios en la obtenciédn de financiamiento.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Tasa de interés elevada 1 25%
Incumplimiento de garantia 3 75%
Deficiencia en registros
financieros 0 0
Otros 0 0

TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Para el 75% de 1las empresas, el incumplimiento de las
garantias exigidas ©por las instituciones financieras
consiste el mayor obstédculo cuando solicitan crédito ya que
las instituciones no las consideran con suficiente respaldo
para cumplir con los pagos respectivos. Por otra parte las
tasas de interés elevadas constituye otra dificultad en la

obtencidén de financiamiento.
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6. ¢Elabora presupuesto para la ejecucidn de actividades?

Objetivo: Determinar si la empresa hace uso racional de los

fondos a través del presupuesto.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 75%
No 1 25%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

La mayoria de las empresas no realiza presupuesto para sus
actividades, lo <cual dificulta el wuso racional de 1los
recursos al no planificar los gastos. S6lo el 25% dice
realizar presupuesto aunque no con todos los requerimientos

necesarios para una adecuada asignacidén de fondos.
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7. ¢Lleva la contabilidad formal de sus operaciones?

Objetivo: Conocer formalidad las operaciones
financieras de la empresa.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 2 50%
No 2 50%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

La mitad de los empresarios no ha registrado su negocio con

una contabilidad formal,

contabilidad formal de las operaciones

empresa.

s6élo el 50%

de ellos tiene una

financieras de la
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2.3.4. AREA DE PERSONAL

1. ;A qué fuente acude la empresa para el reclutamiento del

personal?

Objetivo: Identificar las fuentes de reclutamiento

utilizadas por la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Recomendaciones de los trabajadores 4 100%
Familiares del propietario 1 25%
Academias 0 0
Ministerio de Trabajo 2 50%
Otros 0 0
INTERPRETACION:

Con el objetivo de garantizar un empleado de confianza,
todos los empresarios recurren a las recomendaciones de los
trabajadores para reclutar personal. E1 50% asiste al
Ministerio de Trabajo para solicitar personas calificadas

para cubrir un determinado puesto de trabajo. Otra fuente

menos utilizada son los familiares del propietario.




2. ;Se proporciona capacitacidédn a los trabajadores?
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Objetivo: Conocer si la empresa proporciona capacitacidén a

los empleados.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 2 50%

No 2 50%
TOTALES 4 100%

INTERPRETACION:

El 50% de las empresas

proporcionan capacitacién a los

empleados con el objeto que estos conozcan sus funciones.

La otra mitad no le

da la debida

capacitacidén de sus empleados.

importancia a

la
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3. ¢En qué areas ha recibido capacitacidén el personal de la

empresa®?

Objetivo: Conocer en qué Aareas ha sido capacitado el

personal.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Manejo de maquinaria 1 25%
Seguridad e Higiene 1 25%
Derechos y deberes laborales 1 25%
Ninguna 2 50%
INTERPRETACION:

En el 50% de las empresas consultadas los empleados no han
recibido ninguna capacitacién; algunas de ellas manifiestan
haber recibido capacitacién impartida por el Ministerio de
Trabajo sobre los derechos y deberes laborales. Otras areas
en que han recibido instruccién es seguridad e higiene vy

manejo de maquinaria y equipo.
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4. ¢En que Area considera necesario capacitar los

trabajadores?

Objetivo: Identificar las necesidades de capacitacién

existente en la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Corte y confeccidn 75%

Bordados 25%

Responsabilidad laboral 25%

N = T =N oY

Relaciones Humanas 25%

INTERPRETACION:

La mayoria de las empresas (75%) necesitan ser capacitadas
en su actividad principal que es corte y confeccibdn,
especificamente en el acabado de piezas y bordados. Otras
seflalaron la necesidad de capacitacién en relaciones vy

responsabilidad laboral.




70

5. ¢De qué prestaciones goza el personal?

Objetivo: Conocer las prestaciones que la empresa

proporciona al personal.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Legales 1 25%
Adicionales 0 0
Legales y adicionales 0 0
Ninguno 3 75%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

E1l 75% de las empresas no proporcionan ninguna prestacidén a
sus empleados lo cual indica que este tipo de empleo es de
baja calidad, s6lo una de las empresas ofrece las

prestaciones legales a sus trabajadores.




71

6. ;Qué incentivos proporciona para motivar a su personal?

Objetivo: Determinar a gque 1incentivos recurre la empresa

para motivar al personal.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Aumento salarial 0 0
Obsequios 2 50%
Bonificaciones 2 50%
Otros 1 25%
INTERPRETACION:

Aunque las empresas no proporcionan prestaciones laborales,
si otorgan algunos incentivos para motivar al personal; un
50% hace wuso de obsequios, igualmente wusadas son las
bonificaciones por produccidén. Otros incentivos mencionados
por una empresa es la alimentacidédn diaria a sus empleados

(25%) .




72

7. ¢Necesita contratar personal para suplir alguin puesto de

trabajo?

Objetivo: Determinar si existe necesidad de contratacidn de

personal en la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 4 100%
No 0 0

TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:
La totalidad de empresas experimentan necesidad de
contratar personal para cubrir un puesto de trabajo. E1
drea principal gque presenta esta necesidad es el &area de
produccidén especificamente mano de obra calificada para la
costura general, confeccién de vestido para nifla vy

bordados.
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8. ¢Qué problemas enfrenta en el &rea de personal?

Objetivo: Identificar los problemas que enfrenta 1los

empresarios en el area de personal?

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Ausentismo 0 0
Falta de mano de obra calificada 4 100%
Rotacidén de personal 1 25%
Otro 0 0
INTERPRETACION:

El 100% de los empresarios sefialaron la falta de mano de
obra como el principal problema en el A&rea de personal ya
que la confeccidén requiere cierta habilidad y experiencia.
Otro problema mencionado es la rotacidén de personal lo cual

genera inestabilidad laboral.
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1. ¢Conoce alguna organizacidén de empresas del sub-sector

confeccidn?

Objetivo:

Determinar si el

empresario

estd informado

respecto a las organizaciones existentes en el sub-sector

confeccidn?
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 0 0
No 4 100%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:
Todos los empresarios encuestados desconocen de la

existencia de

confeccidn.

organizaciones de

empresas del

sub-sector




2. ¢Pertenece

organizacidn?

Objetivo: Saber

asociaciédn,
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cooperativa u otra

el empresario estda afiliado a alguna

organizacidén de empresas del sub-sector confeccidn.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 0 0
No 4 100%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Ninguno de los empresarios se encuentra afiliado a alguna
organizacidén de empresas pertenecientes al sub-sector
confeccién. No obstante una de las empresas afirmé ser
miembro de la Camara de Comercio e Industria, Filial San
Miguel lo cual le proporciona cierto beneficio al
empresario al estar informado del acontecer empresarial a

nivel nacional.
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3. ¢Conoce otras empresas dedicadas a la confeccidén de Ropa

en la Ciudad de San Miguel?

Objetivo: Medir el conocimiento que tiene el empresario de

las empresas en el sub-sector confeccidn.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 2 50%

No 2 50%
TOTALES 4 100%

INTERPRETACION:

La mitad de los empresarios tienen conocimientos de otras
empresas dedicadas a la confeccidén de ropa en la Ciudad de
San Miguel. Al preguntar cuales empresas son conocidas,
fueron mencionadas “Modas e Innovaciones Delmy” e
“Industrias Meybell”; las cuales fueron seflaladas como las

mas reconocidas en el sub-sector confeccidn.
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4. ¢Mantiene la empresa algun tipo de relacidn con otras

empresas del sub-sector confeccidn?

Objetivo: Conocer si existe algun tipo de relacidn entre

las empresas del sub-sector.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 25%
No 3 75%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

El 75% de las empresas encuestadas reveld que no mantiene

relacién alguna

otras empresas

del sub-sector

confeccidén. Solamente una de ellas expresd tener relacidn

de tipo comercial

realizar

compras

de materia prima

(tela) a otra empresa perteneciente al mismo sub-sector.
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5. ¢Considera wusted estar preparado para enfrentar la

competencia con empresas extranjeras-?

Objetivo: Establecer si el empresario se considera capaz de

enfrentar a la competencia extranjera.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 0 0
No 4 100%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Todos los empresarios coinciden en gque su negocio no esté
preparado o capacitado para enfrentar la competencia
extranjera. La mayoria de ellos sostienen que la razdn
principal es que la produccidédn es muy poca o insuficiente
comparada con los niveles de produccién de estas grandes

empresas extranjeras.
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6. cConsidera usted gue es necesario asociarse para

enfrentar la competencia extranjera-?

Objetivo: Saber si el empresario considera la Asociatividad

como una alternativa para enfrentar la competencia.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 4 100%
No 0 0
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

El 100% de los empresarios considera la Asociatividad como

una alternativa

enfrentar

consideran que la unidén de las

gran medida el sub-sector.

empresas

competencia pues

fortaleceria en
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7. ¢Cudl seria el tipo de asociacidn qgque considera méas

adecuada para unirse con otras empresas?

Objetivo: Investigar que tipo de Asociacidn considera més

adecuada al empresario para unirse con otras empresas.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Cluster 0 0
Red Empresarial 3 75%
Eslabonamientos 0 0
No sabe 1 25%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Al explicar a los empresarios las alternativas para
asociarse, la mayoria de ellos (75%) considerd més adecuado
a sus necesidades y expectativas las Redes Empresariales
debido a la forma en que éstas operan. Uno de 1los
empresarios no supo elegir entre las alternativas

planteadas.




8. ¢Conoce las ventajas que obtendria al asociarse?
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Objetivo: Saber si el empresario conoce las ventajas de la

Asociatividad.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 2 50%
No 2 50%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

La mitad de los empresarios afirma conocer las ventajas de

la Asociatividad.
intercambio de

reduccidédn de costos
empresas miembros.

cabalidad las ventajas de estar asociado.

facilidad

Entre las ventajas mencionadas estan el
financiamiento,
y en general fortalecimiento de las

El resto de los empresarios no conoce a
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9. :Considera que al asociarse para el abastecimiento de

Materia Prima reduciria el costo de la misma-?

Objetivo: Conocer si el empresario considera la reduccidn

de los costos de Materia Prima como una ventaja de la

Asociatividad.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 4 100%
No 0 0
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

Todos los empresarios reconocen que una de las ventajas de
asociarse es la reduccidén de los costos de materia prima ya
que al realizar pedidos de mayor cantidad de materia prima
se podria reducir el ©precio de compra lo cual disminuiria

el costo de produccidn.
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10. :Considera que al asociarse para la comercializacidédn de
los articulos que confecciona tendria una mayor cobertura

de mercado?

Objetivo: Conocer si el empresario considera la

comercializacidén de los articulos como una ventaja en la

Asociatividad.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 2 50%
No 2 50%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

La mitad de los empresarios opinan que al asociarse para
comercializar su producto tendrian una mayor cobertura de
mercado porque habria mas canales de distribucién
disponibles. La otra mitad respondidé negativamente pues
piensan que existiria rivalidad entre las empresas miembros

al competir entre ellos con sus productos en el mercado.




11. ¢cConsidera

al asociarse

oportunidades de financiamiento?
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tendria mejores

Objetivo: Conocer si el empresario considera la obtenciédn

de mejores alternativas de financiamiento como una ventaja

de la Asociatividad.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 4 100%
No 0 0
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:

El respaldo financiero y el cumplimiento de las garantias

exigidas son

razones por

cuales todos los

empresarios expresaron que al asociarse tendrian la ventaja

de obtener mejores oportunidades de financiamiento.




12. ¢:Le gustaria

conocer

estrategias
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organizacionales

utilizadas por otras empresas del sub-sector confeccién?

Objetivo: Determinar el interés del empresario de conocer

nuevas estrategias organizacionales.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 4 100%

No 0 0
TOTALES 4 100%

INTERPRETACION:

Todos los empresarios

nuevas estrategias

expresaron el

organizacionales

interés por conocer

utilizadas por otras

empresas del sub-sector confeccidén con el fin de aprender y
aplicar otras estrategias que las conduzcan a lograr la
competitividad. Otros motivos seflalados por los empresarios
son para mejorar la produccidn y la calidad y aumentar

conocimientos.
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13. :Estaria dispuesto a compartir informacidén técnica de
su empresa, proyectos u objetivos con otras del sub-sector

confeccidn?

Objetivo: Conocer la disponibilidad del empresario de

compartir con otras empresas informacidén  técnica vy

proyectos u objetivos.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 75%
No 1 25%
TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:
La mayor ©parte los empresarios (75%) mostrd la
disposicién de compartir cierta informacidédn, proyectos u

objetivos con otras empresas del sub-sector confeccidn pues
esto ayudaria a fortalecer la unidad de las empresas a
través del Dbeneficio mutuo. Sin embargo uno de los
empresarios mostrd resistencia por el temor a que pueda

haber competencia desleal por parte de otras empresas.
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14. :Estaria dispuesto a asociarse con otras empresas del

sub-sector confeccidn?

Objetivo: Medir la disposicidén del empresario de unirse con

Ootras empresas.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 3 75%

No 1 25%
TOTALES 4 100%

INTERPRETACION:

Aunque un empresario dijo no estar interesado en asociarse,

la mayoria de los empresarios estan dispuestos a participar

en la creacién de una asociacién con empresas del mismo

sub-sector para gozar de los beneficios antes sefialados por

ellos mismos.
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15. ;En qué area considera conveniente asociarse con otras

empresas para hacer frente a la competencia?

Objetivo: Conocer el &rea en que los empresarios considera

necesario asociarse.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Produccidn 3 75%
Mercadeo 4 100%
Finanzas 0 0
Personal 0 0
INTERPRETACION:

Todos los empresarios consideran el &area de mercadeo como

la més adecuada

asocilarse,

especificamente para

realizar campafilas de publicidad conjunta que les permita

darse a conocer en el mercado.

el &rea de produccidn

sefialando proyectos

materia prima y de maquinaria.

En segundo lugar optaron por

de compra de
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l16. ¢Estaria dispuesto a competir con empresas en el
extranjero a través de la exportacidén de su producto?
Objetivo: Conocer la wvisidén del empresario sobre la
posibilidad de la exportacidn de su producto.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 4 100%
No 0 0

TOTALES 4 100%
INTERPRETACION:
Todos los empresarios visualizan la exportacidén de su

producto para competir con empresas en el extranjero ya que

esta es una de sus metas empresariales y ademéds consideran

que a través de la exportacidén sus ventas serian mayores

logrando asi un crecimiento en el sub-sector.




90

17. :Estaria dispuesto a recibir capacitacidédn y asistencia

técnica para lograr la competitividad de su empresa?

Objetivo: Conocer

participar en las capacitaciones y asesoria.

disponibilidad del

empresario de

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 4 100%

No 0 0
TOTALES 4 100%

INTERPRETACION:

E1l 100% de los empresarios se muestra interesado en recibir

capacitacién vy

competitividad.

asesoria

en su

empresa

para lograr la
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CONCLUSIONES

En el &rea de produccidén se pudo observar que existe
sub-utilizacidén de la capacidad instalada ya que 1los
niveles actuales de produccidén estan por debajo de
dicha capacidad. Estos niveles de produccidédn se ven
limitados en parte por la falta de mano de obra y de
maguinaria moderna que mejore la productividad de las

empresas.

El 4rea de mercado no recibe la debida atencidén vya
que al analizar el desarrollo de la mezcla de
mercado, se encontré que la publicidad no es
utilizada por las empresas ocasionando
desconocimiento del sub-sector en el mercado vy
limitando el poder de aumentar las ventas las cuales

han mostrado una disminucidédn en los Ultimos meses.

Para las empresas de la Pequefila Industria de la
Confeccién de Ropa en la Ciudad de San Miguel resulta
dificultoso el poder acceder en forma individual al
financiamiento externo debido a que no cumplen con
las garantias exigidas por las instituciones

prestadoras.
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Con respecto al &rea de personal, se encontrd que en
el sub-sector existen requerimientos de personal para
la confeccidén. Este problema es compartido por todas
las empresas y constituye una limitante para aumentar

la produccién.

Con respecto a la Asociatividad no existe una idea
clara sobre los modelos de asociarse; sin embargo los
empresarios muestran interés por conocer mas sobre el
tema, ademads manifiestan aceptacidédn y disponibilidad
de aceptar la Asociatividad como estrategia para

lograr la competitividad en sus empresas.
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RECOMENDACIONES

Las empresas necesitan aplicar estrategias para dque
puedan aumentar su produccidén y lograr vender en el
mercado. Esto serd posible si existe cooperacidn
entre las empresas del sub-sector confeccidén al
unirse para invertir en magquinaria moderna que
sustituya a la actual y elaborar productos de mayor

calidad asegurando la aceptacidén en el mercado.

Es necesario que las empresas se den a conocer en el
mercado utilizando medios de publicidad con el objeto
de atraer nuevos clientes, aumentar sus ventas y la
cobertura del mercado; de lo contrario el sub-sector
podria ser desplazado por las grandes empresas. Una
buena estrategia seria la realizacién de campafas
publicitarias conjuntas de todas las empresas del
sub-sector reduciendo de esta manera los costos en
que incurririan individualmente y la participacién en

Ferias Industriales en El Salvador y Centro América.

Con el objeto de mejorar su solidez financiera las
empresas necesitan recurrir a la Asociatividad para
lograr reunir las garantias exigidas y asi ofrecer
respaldo financiero con un capital comin y empresas

més estables financieramente.
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Una manera de contrarrestar la falta de mano de obra
es la unidén de las empresas para la creacidén de un
programa en el que se prepare gente especialmente
para cubrir puestos en las empresas que componen el
sub-sector confeccidén asegurando de esta manera la
disponibilidad de mano de obra calificada para la
produccidén. También, los empresarios deben mejorar
las prestaciones que ofrecen a 1los operarios de
manera que el empleo sea mas atractivo y gratificante

para los trabajadores.

Los empresarios deben optar por la Asociatividad para
hacer negocios Jjuntos, mejorar, crecer vy ser mas
competitivos. Se recomienda a las empresas de la
Pequefia Industria de 1la Confeccidén de Ropa de la
Ciudad de San Miguel adoptar el modelo de
Asociatividad de Redes Empresariales vya que este
modelo es el que mas se adecua a las necesidades del
sub-sector permitiéndoles alcanzar objetivos comunes

que satisfagan los problemas que todas enfrentan.
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2.4 DIAGNOSTICO

Los resultados de 1la investigacidén realizada estéan
referidos a la Pequefia Industria de la Confeccién de Ropa
en la Ciudad de San Miguel, a continuacién se explica como
se encuentran actualmente estas empresa en las A4reas de
Produccidén, Mercadeo, Finanzas vy Personal. También se
incluye un anédlisis referente a la perspectiva que 1los

empresarios tienen en cuanto a la Asociatividad.

2.4.1 AREA DE PRODUCCION

El 4rea de produccidén constituye para las empresas
consultadas, el area de mayor importancia y la que recibe
mas atencién del propietario guienes muestran cierto

positivismo a pesar de los retos y problemas que enfrentan.

Estas empresas se dedican exclusivamente a la
Confeccién de Ropa para nifia y dama. Los niveles de
produccidén varian de una empresa a otra ya que al observar
el promedio mensual de piezas de ropa confeccionada, cada
empresa encuestada se ubica en un intervalo diferente. De
las cuatro empresas encuestadas, la de mayor produccidn
actual es “Industrias Meybell” con un promedio mensual de
1250 a 1500 piezas y la de menor produccidédn es “Boutique

Tonantzin” con una produccidén menor de 250 piezas.
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Este sub-sector para la elaboracidédn de sus productos
realiza las compras de materia prima a proveedores
nacionales localizados en San Salvador aunque uno de los
empresarios compra también a proveedores ubicados en San
Miguel. En cuanto al abastecimiento de la materia prima,
uno de los empresarios seflald la calidad y la escasez como
un problema ya que le es dificil encontrar cierto tipo de
tela y materiales que requiere para la elaboracidén de sus
productos. El abastecimiento de la materia prima es un
aspecto muy importante para la produccidn, es por ello que
las empresas deben disponer de proveedores que satisfagan
los requerimientos de Materia Prima idéneas para
confeccionar productos de calidad, a precios adecuados vy

asegurar la disponibilidad de las misma en el mercado.

A través de las encuestas realizadas se determind que
la mayoria de las empresas (75%) no emplea actualmente
maquinaria adecuada y moderna para la produccidén pues 1la
mayoria de la misma es de tipo doméstica aunque también
cuentan con alguna de tipo industrial (rana) . Esto
constituye una deficiencia en el &rea de produccidén porque
al operar con magquinas obsoletas el proceso productivo es
deficiente. A partir de la declaracidén anterior, surge la
necesidad entre los empresarios de adquirir nueva
tecnologia para la produccidén con el objeto de reemplazar
la maquinaria obsoleta y de esta manera ofrecer producto de

mayor calidad.

El control en el proceso productivo es realizado por

todas las empresas 1lo cual indica que se preocupan por la
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elaboracién de productos de calidad evitando los defectos

y/o desperdicios que en la confeccidn resultan costosos.

Un elemento comin que se observd en todas las empresas
es la sub-utilizacidén de la capacidad instalada ya que los
niveles de produccidén se encuentran por debajo de dicha
capacidad. En parte, esto se debe al problema principal que
afecta a estas empresas pues a pesar de contar con
maquinaria y equipo para incrementar la produccidn, una
parte de ésta se encuentra ociosa debido a la falta de mano
de obra calificada dentro del sub-sector. Otros problemas
sefialados son la falta de financiamiento para la
realizacién de las operaciones de produccién asi como la

falta de materia prima y equipo moderno.

2.4.2 AREA DE MERCADO

Como es tipico de las pequeflas empresas, en la Pequefia
Industria de la Confeccién de Ropa se observd que el &area
de mercado no recibe 1la debida atencidén vya dgque estas
empresas no realizan una planeacién formal de las
actividades bédsicas de mercadotecnia gque son fundamentales

para la comercializacidén eficiente de los productos.

Estas empresas efectian sus ventas principalmente en
la Ciudad de San Miguel con cantidades de 50 a 100 piezas y
otras logran distribuir en este mercado con una cantidad de
100 a 150 piezas. De las empresas que venden en la Zona

Oriental, el nivel de ventas realizadas alcanza un promedio



94

de hasta 100 piezas. La menor cantidad de ventas es
realizada en la Zona Central con cantidades que van de 50 a
100 piezas. A través de los datos anteriores, se observa
que la cobertura de estas empresas en el mercado es
reducido. Con estas cantidades de productos distribuidos en
el mercado, la mitad de las empresas tiene 1ingresos por
ventas de ¢5,000 a ¢10,000 mensuales, una de ellas vende de
¢10,000 a ¢15,000 y otra tiene ventas mensuales de ¢20,000
a ¢25,000.

De acuerdo a lo expresado por los empresarios, estos
voluimenes de ventas muestran una disminucidén en los
ingresos de los Ultimos tres meses. Esto indica que el sub-
sector atraviesa por una crisis a la que los empresarios
deben prestar atencién y adoptar estrategias que le

permitan aumentar sus ventas.

Al analizar los elementos de la mezcla de mercado,
entre los resultados obtenidos respecto al producto podemos
mencionar que la calidad constituye la principal
caracteristica del producto considerada como ventaja
diferencial, también el disefio del producto es reconocido
como ventaja diferencial ya que en la confeccidén de ropa es
determinante el ofrecer productos de acuerdo a los cambios

en la moda.

Los canales de distribucién wutilizados por 1las
empresas incluyen principalmente salas de venta ya que casi

todas tienen su propia sala de venta para ofrecer el
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producto que confeccionan. Algunas hacen uso también de
bazares y almacenes donde colocan la mercaderia para ser
vendida. Una de las empresas dijo tener contacto con
personas que viajan a Estados Unidos, quienes hacen pedidos
funcionando de esta manera como 1intermediarios en la
distribucidn. Aunque se cuenta con los canales de
distribucidén antes mencionados, los empresarios consideran
la necesidad de abrir nuevos medios para distribuir su

producto y de esta manera aumentar las ventas.

Con relacidén a la promocidén se puede decir gque es un
elemento desatendido ya que el 75% de las empresas no hace
uso de la publicidad para comercializar sus productos
ocasionando que éstos sean desconocidos por los
consumidores, lo cual se convierte en obstéaculo para cubrir
una mayor parte del mercado y lograr un mayor
posicionamiento. Una de las empresas del sub-sector hace
uso minimo de ©publicidad anunciédndose a través del
directorio telefdénico. Es importante que los empresarios
den valor a la publicidad como una herramienta beneficiosa

para la comercializacidn.

Todas las empresas se preocupan por ofrecer variedad
de estilos como estrategia para hacer frente a la
competencia. Ademds de esta estrategia otras empresas
proponen mejores precios, atencidén al cliente y el servicio
a domicilio para atraer mas clientes.

Al comercializar sus productos los empresarios
seflalaron que la produccidédn es insuficiente lo cual

constituye un problema para la mitad de las empresas
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encuestadas. Por otra parte también consideran como un
problema la agresividad de la competencia ya que
actualmente estdn ingresando a nuestro pails una gran
cantidad de productos provenientes de empresas extranjeras.
Esto significa un problema en el sentido de que como
pequefios empresarios y funcionando individualmente logren

superar el reto de enfrentarse a la competencia extranjera.

2.4.3 AREA DE FINANZAS

El manejo de 1las finanzas en las empresas de la
Pequefia Industria de la Confeccidén de Ropa se encuentra a
cargo del propietario; 1la mitad de estos financian sus
actividades con fondos propios ya que lo consideran como
una forma de autosostenimiento, esto también refleja que
los empresarios prefieren hacer uso de su propio capital
debido a las restricciones existentes ©para acceder a

créditos limitando la expansidén de sus operaciones. No

obstante la mitad de los empresarios solicitan
financiamiento para cumplir con sus obligaciones
financieras vy realizar inversiones. Estas empresas due

hacen uso de fondos ajenos recurren principalmente a Bancos
asi como a otras instituciones como FUSADES vya que
actualmente existen varias instituciones que ofrecen
financiamiento a este tipo de empresas. Primordialmente los
fondos solicitados son destinados exclusivamente al capital
de trabajo (compra de materia prima) vy pago de otras

obligaciones financieras.
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Al preguntar a los empresarios sobre la existencia de
necesidades de financiamiento se encontrdé que el 75% de
ellos tienen necesidad de fondos externos para una
determinada 4&rea, actividad o proyecto; las necesidades
mencionadas fueron la creacidén de una nueva linea de ropa
de nifia, mejoramiento de las instalaciones de la empresa y

la adquisicidén de maquinaria adecuada para la producciédn.

A pesar del requerimiento de fondos externos las
empresas encuentran diversas dificultades para el acceso a
crédito pues a pesar de los esfuerzos las garantias
exigidas por la Banca Comercial y las entidades
Financieras exigen garantias y/0 requerimientos que el
sub-sector no puede cumplir por el tipo vy tamafio del
negocio, ademés las tasas de interés aun son consideradas

elevadas.

Con respecto a los registros financieros se observa
que la mayoria de las empresas no elaboran presupuestos
para sus actividades lo cual dificulta el uso racional de
los recursos y el control de los mismos al no planificar
los gastos. Ademds otro elemento encontrado en la mitad de
las empresas es que sus operaciones no estan registradas a
través de una contabilidad formal, sino que funcionan de
manera informal llevando simplemente registros internos de

ingreso y egresos.
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2.4.4 AREA DE PERSONAL

Para cubrir los puestos de trabajo y en particular a
los operarios para la confeccidén, los empresarios disponen
de tres fuentes de reclutamiento; la mas utilizada son las
recomendaciones de los trabajadores con el objetivo de
garantizar la experiencia del candidato y su confiabilidad,
también los empresarios acuden al Ministerio de Trabajo
para solicitar personas calificadas para cubrir un
determinado puesto de trabajo y la menos utilizada son los

familiares del propietario.

Aunque la mitad de las empresas del sub-sector
proporcionan capacitacidén a los trabajadores, esta se
realiza de manera superficial ya gue no se proporciona en
adreas técnicamente definidas para la confeccidén sino
solamente se trata de instrucciones generales sobre cémo
llevar a cabo las operaciones. No obstante, algunas de las
empresas declararon haber recibido capacitaciones sobre
manejo de maquinaria, Seguridad e Higiene Industrial vy
sobre Derechos y Deberes Laborales, esta uUltima impartida
por el Ministerio de Trabajo. Se observd, asi mismo, que la
mayoria de las empresas expresan la necesidad de
capacitacidén principalmente en el ramo de Corte vy

Confeccidén (acabado de piezas y bordado).

Al investigar sobre las prestaciones que el sub-sector
brinda a los trabajadores, se encontrd que la mayoria (75%)

de los empresarios no ofrece ningtn tipo de prestacidn,
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s6lo una de las empresas ofrece prestaciones legales. En
cuanto a los incentivos laborales para motivar al personal,
se identificaron las bonificaciones por produccidédn y otros

obsequios.

Un elemento comin observado en todas las empresas
visitadas es la necesidad de contratar personal para cubrir
puestos de trabajo. El area que presenta esta necesidad es
el 4&rea de ©produccidn, especificamente mano de obra
calificada para la costura general, confeccidén de vestido
para nifia y bordados. Otro problema sefialado es la rotaciédn

de personal lo cual genera inestabilidad laboral.

Con respecto al problema de la poca disponibilidad de
mano de obra podemos decir que esto se debe en parte a que
este tipo de empleo es de mala calidad en cuanto a las
prestaciones laborales de que carece el sub-sector asi como
también no se estimula a los trabajadores en la

productividad a través de la motivacidn.

2.4.5 ASOCIATIVIDAD

Con el propdsito de conocer las experiencias y el
ambiente en el sub-sector confeccidén de ropa respecto a la
existencia de organizaciones de empresas en este ramo de la
industria, se realizd un sondeo con todos los empresarios y
los resultados obtenidos reflejan que no es del
conocimiento de ellos la existencia de este tipo de

organizaciones. A su vez, los empresarios manifestaron no
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pertenecer a ninguna organizacién de empresas del sub-
sector confeccidédn de ropa sbélo una de ellas se encuentra

afiliada a la Cémara de Comercio e Industria.

Aunque el numero de empresas pertenecientes a la
Pequefia Industria de la Confeccién de Ropa en la Ciudad de
San Miguel es reducido, la mitad de ellos conoce al menos
una de las deméds que operan en el mismo sub-sector. Entre
ellas las conocidas son “Modas e Innovaciones Delmy” quien
incluso vende materia prima a otra empresa del sub-sector e
“Industrias Meybell” ya que son las gque se encuentran con

mayor estabilidad en la produccién.

Cada wuna de las cuatro empresas labora de manera
independiente sin mantener comunicacidén alguna con 1los
demés lo cual los mantiene hasta cierto punto aislados del
medio, desaprovechando los beneficios que trae la
cooperacién mutua. En este sentido, los empresarios no ven
en su negocio la capacidad de enfrentar por si solos la
competencia extranjera pues las grandes empresas
incursionan en el mercado con grandes cantidades de
productos y costos menores. Por tal razdén se plantea la
Asociatividad como una alternativa para fortalecer al sub-
sector basados en que la unidad hace la fuerza a lo cual
los empresarios respondieron positivamente y lo consideran
como una buena estrategia para subsistir y hacer frente a
los retos actuales de la globalizacién y la apertura

comercial.
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La idea de la Asociatividad en las empresas de este
sub-sector es aceptable aunque no existe mucha claridad en
cuanto a las diversas formas de asociarse. Los empresarios
muestran compatibilidad con aquel tipo de Asociatividad que
les permita mantener cierto grado de independencia y unirse
en aquellos puntos que satisfagan necesidades comunes del
sub-sector a través de proyectos especificos; tales
caracteristicas coinciden con el tipo de Asociatividad
llamado Redes Empresariales. No todos los empresarios
conocen completamente las ventajas de la Asociacidn,
algunas mencionadas fueron la facilidad de financiamiento,
el intercambio de ideas, reduccidén de costos y en general
el fortalecimiento de las empresas miembros aungque existen
otros Dbeneficios que son desconocidos. En base a 1lo
anterior se observa la necesidad de difundir la
Asociatividad en el sub-sector confeccién de ropa como una

estrategia para lograr la competitividad de las empresas.

Entre los puntos sefilalados por los empresarios
encuestados como beneficios que la Asociatividad traeria a

las empresas miembros se encuentran los siguientes:

a) La reduccidén de los costos de la materia prima ya que
al realizar pedidos de mayor cantidad podria
negociarse con los proveedores un menor precio de
compra dando mas poder al sub-sector para acceder a
mejores oportunidades con otros proveedores de manera
que se obtenga la materia prima e insumos de mejor

calidad requerida para la produccidn.
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b) El logro de una mayor cobertura del mercado no es
vista por todos los empresarios como una ventaja para
asociarse en la comercializacidén debido a que entre
ellos se ven como rivales 1lo cual constituye una
barrera para lograr la Asociatividad en lugar de
verse como potenciales aliados para trabajar en
cooperacidén y unidad para lograr la competitividad

del sub-sector.

Es importante eliminar esta barrera y concientizar a
los empresarios de la necesidad de trabajar Jjuntos
para utilizar mecanismos de promocidén, informaciodn,
estdndares de calidad, capacitacidén en ventas y sobre

todo conocer a sus clientes y reales competidores.

c) La obtencidn de mejores oportunidades de
financiamiento se contempla como un gran beneficio de
la Asociatividad por todos los empresarios pues se
tendria mayor representatividad en forma conjunta
permitiéndoles ofrecer un mejor respaldo y garantias

exigidas por las instituciones financieras.

Con el objeto de obtener beneficios para su empresa,
todos los empresarios expresaron el interés por conocer
otras estrategias organizacionales utilizadas por otras
empresas del sub-sector confeccidén de ropa con el fin de
aprender y aplicar otras estrategias qgue la conduzcan a
lograr la competitividad, de la misma manera estéan
dispuestos a compartir con otras informacién técnica, ideas

y buscar objetivos comunes. Esto determina un buena sefial
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por parte de los empresarios para poder llevar a cabo la
Asociatividad ya que el 75% de ellos manifestd estar de
acuerdo con las conformacidén de una asociacidn mostrando
preferencias en las areas de produccidn para proyectos de
compra de materia prima y tecnologia asi como también en el
area de mercadeo especificamente para realizar campafias de
publicidad conjunta que les permita darse a conocer en el

mercado.

Para gque la Asociatividad sea una realidad es vital
que las empresas reciban informacioén necesaria y
capacitacidén técnica que le permita hacer de sus negocios
empresas competitivas en el mercado alcanzando mercados
extranjeros a través de la exportacién de sus productos,
por lo anterior los empresarios visualizan la necesidad de
recibir dicha capacitacidén y muestran disposicidén a

participar para el beneficio de su empresa.
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CONCLUSIONES

En el &rea de produccidén se pudo observar que existe
sub-utilizacidén de la capacidad instalada ya que 1los
niveles actuales de produccidén estidn por debajo de
dicha capacidad. Estos niveles de produccidédn se ven
limitados en parte por la falta de mano de obra y de
maguinaria moderna que mejore la productividad de las

empresas.

El 4rea de mercado no recibe la debida atencidén vya
que al analizar el desarrollo de la mezcla de
mercado, se encontré que la publicidad no es
utilizada por las empresas ocasionando
desconocimiento del sub-sector en el mercado vy
limitando el poder de aumentar las ventas las cuales

han mostrado una disminucidédn en los Ultimos meses.

Para las empresas de la Pequefila Industria de la
Confeccién de Ropa en la Ciudad de San Miguel resulta
dificultoso el poder acceder en forma individual al
financiamiento externo debido a que no cumplen con
las garantias exigidas por las instituciones

prestadoras.
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Con respecto al &rea de personal, se encontrd que en
el sub-sector existen requerimientos de personal para
la confeccidén. Este problema es compartido por todas
las empresas y constituye una limitante para aumentar

la produccién.

Con respecto a la Asociatividad no existe una idea
clara sobre los modelos de asociarse; sin embargo los
empresarios muestran interés por conocer mas sobre el
tema, ademads manifiestan aceptacidédn y disponibilidad
de aceptar la Asociatividad como estrategia para

lograr la competitividad en sus empresas.
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RECOMENDACIONES

Las empresas necesitan aplicar estrategias para que
puedan aumentar su produccidén y lograr vender en el
mercado. Esto serd posible si existe cooperacidn
entre las empresas del sub-sector confeccidén al
unirse para invertir en magquinaria moderna que
sustituya a la actual y elaborar productos de mayor

calidad asegurando la aceptacidén en el mercado.

Es necesario que las empresas se den a conocer en el
mercado utilizando medios de publicidad con el objeto
de atraer nuevos clientes, aumentar sus ventas y la
cobertura del mercado; de lo contrario el sub-sector
podria ser desplazado por las grandes empresas. Una
buena estrategia seria la realizacién de campafas
publicitarias conjuntas de todas las empresas del
sub-sector reduciendo de esta manera los costos en
que incurririan individualmente y la participacién en

Ferias Industriales en El Salvador y Centro América.

Con el objeto de mejorar su solidez financiera las
empresas necesitan recurrir a la Asociatividad para
lograr reunir las garantias exigidas y asi ofrecer
respaldo financiero con un capital comin y empresas

més estables financieramente.
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Una manera de contrarrestar la falta de mano de obra
es la unidén de las empresas para la creacidédn de un
programa en el que se prepare gente especialmente
para cubrir puestos en las empresas que componen el
sub-sector confeccidén asegurando de esta manera la
disponibilidad de mano de obra calificada para la
produccidén. También, los empresarios deben mejorar
las prestaciones que ofrecen a 1los operarios de
manera que el empleo sea mas atractivo y gratificante

para los trabajadores.

Los empresarios deben optar por la Asociatividad para
hacer negocios Jjuntos, mejorar, crecer vy ser mas
competitivos. Se recomienda a las empresas de la
Pequefia Industria de 1la Confeccidén de Ropa de la
Ciudad de San Miguel adoptar el modelo de
Asociatividad de Redes Empresariales vya que este
modelo es el que mas se adecua a las necesidades del
sub-sector permitiéndoles alcanzar objetivos comunes

que satisfagan los problemas que todas enfrentan.
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CAPITULO III

PROPUESTA DE ASOCIATIVIDAD PARA LA PEQUENA INDUSTRIA DE LA
CONFECCION DE ROPA DE LA CIUDAD DE SAN MIGUEL.

Con el propdésito de llevar a la practica los conceptos
tedbricos planteados en el Capitulo I y dar una solucidn
que responda a los problemas y necesidades encontradas a
través del estudio realizado, se desarrolla a continuacidn
la Propuesta de Asociatividad para la Pequefila Industria de

la Confeccién de Ropa en la Ciudad de San Miguel.
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3.1 OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

GENERAL

Presentar a los empresarios de la Pequefia Industria de
la Confeccién de Ropa de 1la Ciudad de San Miguel 1los
lineamientos necesarios para que se 1integren en una Red
Empresarial que les permita gozar de los beneficios de la
Asociatividad a través de la obtencidédn de maquinaria vy
equipo moderno para la confeccidn, mejores condiciones en
la compra de materia prima y la realizacidén de campafias de
promocidén conjunta que conduzca al sub-sector al logro de

la competitividad.

ESPECIFICOS

- Determinar un modelo de Asociatividad aplicable a las
necesidades comunes identificadas en las empresas dJue
conforman el sub-sector.

- Dar a conocer las fases del proceso para conformar la
Red Empresarial.

- Plantear proyectos conjuntos a ser ejecutados por la
Red en las A&reas que existe necesidad de cooperaciodn
entre las empresas.

- Definir las actividades y el tiempo necesarios para la
implementacién de las fases para conformar la Red

Empresarial.
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- Dar a conocer las formas Jjuridicas disponibles de
Asociacidén que puede adoptar la Red dentro del marco

legal salvadorefio.

3.2 JUSTIFICACION

Las empresas de la Pequefia Industria de la Confeccidn
de Ropa en la Ciudad de San Miguel enfrentan actualmente
una serie de limitaciones y necesidades que ante los retos
de 1la globalizacidén vuelve <cada vez mas evidente la
imposibilidad de que estas empresas de manera aisladas

puedan hacer frente a las nuevas condiciones de mercado.

Ante tal necesidad, la Asociatividad de 1la pequefia
empresa constituye una estrategia importante para lograr la
competitividad; es por ello que la propuesta desarrollada a
continuacidén estd encaminada a impulsar a los empresarios
a luchar contra los patrones de conducta individualista vy
lograr una cultura de solidaridad y cooperacidén a través de
la creacién de una Red Empresarial que les permita obtener
los beneficios de asociarse y de esta manera solventar los
problemas identificados impulsando al sub-sector hacia la

competitividad.
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3.3 CONSIDERACIONES GENERALES

La Asociatividad como estrategia para lograr la
competitividad de las empresas, puede adoptar diversas
tipologias de acuerdo a las necesidades e intereses comunes

de las empresas que desean asociarse.

Los tipos de Asociatividad existentes en nuestro pais

y que fueron explicadas en el Capitulo I son:

a) Cluster
b) Eslabonamientos Productivos

c) Redes Empresariales

A través de la investigacidén de campo realizada en las
empresas del sub-sector confeccidén, se identificaron 1los
problemas y necesidades que enfrenta actualmente dicho sub-
sector en las &reas funcionales que componen cada empresa;
de la misma manera se observdé la disposicién de 1los
empresarios de cooperar para asociarse con el objeto de

sobrevivir y hacer frente a los nuevos retos que enfrentan.

Al analizar, y comparar la situacidén actual de estas
empresas con las caracteristicas de cada tipo de
Asociatividad se sugiere que la forma de cooperacidén que
mejor se adapta al sub-sector es la Red Empresarial ya que
sus caracteristicas concuerdan con las condiciones de 1las

empresas:
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a) Cada participante mantiene su independencia en el
manejo de la empresa.
Todos los empresarios mostraron agrado por la
independencia en el manejo de su negocio y consideran
importante mantener cierta privacidad en la

administracidén del mismo.

b) La afiliacidén es voluntaria.
Se planted a los empresarios la Asociatividad como
una estrategia para lograr la competitividad a 1lo
cual respondieron positivamente manifestando su

aceptacién y la voluntad de asociarse.

c) EIL objetivo principal es obtener beneficios
individuales mediante una accidén conjunta.
Se identificaron necesidades comunes en las empresas,
lo cual facilita el desarrollo de acciones conjuntas
(proyectos especificos) que satisfagan dichas

necesidades en cada empresa.

Es importante mencionar que la conformacién de una Red
Empresarial constituye la estructura minima gque mantiene
unidas a un grupo de empresas proporcionando a éstas todos
los beneficios y ventajas de la accidédn conjunta. Es decir
que a partir de la creacidén de la Red Empresarial como una
estructura simple, ésta puede transformarse en un modelo

complejo como lo es el cluster.
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Por otra parte, los eslabonamientos productivos estan
orientados més que todo a suplir la insuficiencia en la
capacidad productiva de un sector; esto involucra
Unicamente al 4area de produccidén de las empresas que
participan. Si Dbien es cierto que una de las areas en
que existe necesidad de asociarse es el 4rea de
produccidén, no se percibe como necesidad principal el
aumento en la produccidén vya que hay otras areas dque
requieren atencidén y que no serian cubiertas con el

eslabonamiento productivo.

Con todo lo anterior, la propuesta de Asociatividad
que a continuaciébn se presenta se refiere a la
conformacién de una Red Empresarial de la Pequeiia
Industria de la Confeccién de Ropa en la Ciudad de San

Miguel.

3.3.1 Tipificacién de la Red Empresarial

Una Red Empresarial puede adoptar diversos enfoques de
acuerdo a las necesidades que presentan las empresas de
un determinado sector, dichos enfoques varian segin su

estructura, objetivo y nivel de agregaciédn.

A continuacidn se realiza la caracterizacidn de la Red

Empresarial propuesta.
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3.3.1.1 Por su estructura

Por tratarse de una alianza entre un grupo de empresas
que ofrecen un mismo producto, se estructura una Red
Horizontal. Todos los miembros se dedican a la
Confeccidén de Ropa en la Ciudad de San Miguel 1lo cual
permitira la cooperacidn entre si en algunas actividades

y proyectos.

3.3.1.2 Por su objetivo

De acuerdo a los resultados de la investigacidén, las

dreas donde se identifican proyectos son:

a) Area de Produccién
-Proyecto de Adquisicién de Maquinaria

-Proyecto de Abastecimiento de Materia Prima

b) Area de Mercado

-Proyecto de Promocidén conjunta

En este sentido, los objetivos de la Red estédn en
funcién de la realizacidén de los tres proyectos sefialados
anteriormente con la finalidad de satisfacer necesidades

comunes de las empresas miembros. Tales objetivos son:
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- Realizar inversiones conjuntas para la
adquisicién de magquinaria y equipo moderno para
la confeccidén que sustituya a la actual y les
permita elaborar productos de mayor calidad

asegurando la aceptacidén en el mercado.

- Obtener mejores condiciones en la compra de
materia prima para negociar mejores precios a
través de pedidos mayores a 1los proveedores vy
disponer de insumos de calidad para la

confeccidn.

- Realizar campafias publicitarias conjuntas para
la promocidén de los productos elaborados por las
empresas de la Red con el propdésito de atraer
nuevos clientes, aumentar las wventas y la

cobertura del mercado.

3.3.1.3 Por su nivel de agregacidn

Se conformard una Red sencilla compuesta por un grupo

de empresarios dedicados a la Confeccién de Ropa en la

Ciudad de San Miguel.
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3.3.2 Clasificacidén de la Red

En base a los criterios de clasificacidédn planteados en
el Capitulo I, la Red Empresarial propuesta se clasifica de

la manera siguiente:

a) Segun su ramo productivo:

Especializada, las empresas que componen la Red

pertenecen al mismo ramo productivo de la confeccidn

de ropa.

b) Segln su localizacidn:
En origen, las empresas se encuentran instaladas en el
pais de origen (El1 Salvador) para comercializar sus

productos al resto del mundo.

c) Segun sus integrantes:
Natural, va que sus integrantes son empresas

naturales

d) Segun su procedencia:
Nacional, la Red esta compuesta por empresas

Salvadorefas.

e) Segun su zona de destino:
Abiertos, ya qgque se pretende la comercializacidédn de
los productos a distintas partes del mundo abarcando

primeramente el mercado nacional.
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f) Segun el sector de producciédn:

Monosectoriales, la Red estd constituida por empresas

dedicadas uUnicamente a la confeccidén de ropa.

g) Segun su estrategia comercial-productiva:

Competitivos, estd conformada por empresas que

producen el mismo producto.

3.3.3 Listado de Empresas Potenciales

En el Anexo No.3 se presenta un listado de las
empresas que potencialmente conformardn la Red Empresarial
Propuesta para la Pequefia Industria de la Confeccidén de
Ropa de 1la Ciudad de San Miguel. Este listado contiene
datos generales sobre el propietario y la empresa misma que
servirdn como base para conocer a los integrantes de la

Red.
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3.4 PROCESO PARA CONFORMAR LA RED EMPRESARIAL

Para 1llevar a cabo la conformacién de la Red
Empresarial de 1la Pequefia Industria de la Confeccién de
Ropa de la Ciudad de San Miguel, (que se denominard Red de
la Confeccidn) es necesario dar seguimiento a un proceso
practico que permita ejecutar cada actividad de manera

ordenada, secuencial y sencilla.

Este proceso estd constituido por cuatro periodos que,
a su vez, contienen una serie de actividades a desarrollar

las cuales se exponen a continuacién.

3.4.1 Periodo de Gestaciédn

En esta fase es donde vya se ha identificado wuna
situacién problemdtica que requiere una solucidédn. Frente a
tal necesidad los empresarios, quienes generalmente inician
el proceso de acercamiento, acuden a Instituciones

prestadores de servicios de asesoria empresarial.

En nuestro medio existen muchas organizaciones
gubernamentales y no gubernamentales disponibles para dar
asistencia a los pequefios empresarios entre los cuales
encontramos algunas gque dan asistencia en el proceso de

formar Redes Empresariales (Ver Anexo No. 4).

Para dar seguimiento a la integracién de la Red de la

Confeccién se sugiere a los empresarios optar por 1los
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servicios de la Fundacidén Empresarial para el Desarrollo
Sostenible de la Pequefla y Micro Empresa (FUNDAPYME), va
que es una institucidén que se especializa directamente en
la formacién de Redes Empresariales y tiene experiencia vy

conoce los resultados exitosos en el pais.

El periodo de gestacidén de la Red de la confeccidn

comprende las siguientes actividades:

3.4.1.1 Realizacidn de reuniones de la red

Una vez tomada la iniciativa vy seleccionada 1la
institucién por los empresarios, se procede a convocar
personalmente o a través de diversos medios de comunicacidn
(Cartas, Radio, Televisidn, Prensa, etc.) a todos 1los
empresarios que potencialmente formaran parte de la Red.
Estas acciones seran realizadas por un Consultor o Promotor
de Asociatividad designadas por la Institucidén seleccionada

para el proceso.

Las reuniones de la Red se realizarédn de acuerdo al

siguiente programa:

a) Primera Reunidn

Objetivo:
Exponer a los empresarios la importancia de
la Asociatividad como estrategia para lograr
la competitividad en la empresa para

despertar el interés \% mostrar la
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oportunidad y beneficios de hacer negocios
conjuntos con las demas empresas del sub-

sector.

Participantes:

Propietarios de las empresas potenciales a
ser miembros de la Red y el Consultor y un
Representante de la institucidn prestadora
del servicio de asesoria.

El responsable de dirigir la reunidén serd el
Consultor, motivando la participacidén de los

empresarios durante la reuniédn.

Actividades Sugeridas

e Presentacidén de la Institucidn

e Presentacidén de los empresarios

e Presentar el objetivo de la Reunidn

e Exposiciédn: “Importancia de la

Asociatividad como estrategia para

lograr la competitividad”.

b) Segunda Reunidn

Objetivo:

Crear un Comité Gestor de la Red de 1la

Confeccidn involucrando a los empresarios en
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sSu propio proceso de organizacidén para dar

seguimiento al periodo de gestacidn.

Participantes:

Consultor y empresarios

Actividades sugeridas:

e Realizar din&micas de grupo para

identificar lideres entre los empresarios.

e Organizacidédn del Comité Gestor que estaré

conformado por no mas de tres personas.

e TInvitar a uno 0 mas empresarios
conocedores de las Redes Empresariales vy
miembros de una Red para compartir

experiencias y logros alcanzados.

b) Tercera Reunidn

Objetivo:

Elaborar un plan de trabajo que incluya las
prbéximas actividades a realizar por el grupo
estableciendo responsabilidades 3%
compromisos entre los miembros para crear

una cultura organizacional en el grupo.
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Participantes:

El comité Gestor, el Consultor vy deméas
empresarios. En esta reunidén, el Comité
Gestor vya debe estar en condiciones de
presidir la reunion. No obstante, el
Consultor seguira siendo un facilitador para

el grupo.

Actividades sugeridas:

e FElaborar un diagndéstico de cada empresa
participante que permita al empresario

evaluar la situacidén de su empresa.

e Con la ayuda del Consultor, realizar el
andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) para identificar

las necesidades de las empresas.

3.4.1.2 Carta de compromiso

Desde el inicio del proceso de la conformacidén de 1la
Red se ven involucradas dos ©partes: los empresarios
miembros de la misma y la institucidén asesora seleccionada
la cual tiene al igual que los miembros ciertas

responsabilidades.
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Con el fin de limitar y formalizar el compromiso entre
dicha institucién y los empresarios es necesario elaborar
un documento que defina las acciones que la institucidn
asesora dard en el proceso y el tiempo durante el cual daré
seguimiento a la Red, vya que al ir avanzando en dicho
proceso la Red debe lograr independencia en la realizacidn

de sus actividades.

Todos estos elementos se detallan en la Carta de
Compromiso firmada entre los directivos de la Red y el

representante de la institucién asesora.

Para dar una idea de lo que es este documento, en el
Anexo No.5 se presenta un ejemplo de Carta de Compromiso

entre FUNDAPYME y los miembros de la Red de la Confeccidn.

3.4.1.3 Diagnéstico

Para dar seguimiento al ©proceso de la Red, es
necesario elaborar un diagndéstico de las empresas con el
objeto de conocer las caracteristicas del sub-sector e
identificar a partir de este diagndéstico los principales

problemas que enfrentan y exigen una solucién.

La fuente de informacidén para realizar ese diagndstico
son los mismos empresarios quienes analizardn cada una de

las &areas funcionales de su empresa.
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Para el caso de la formacién de la Red de 1la
Confeccién de la Ciudad de San Miguel, fue elaborado
previamente el diagndéstico a partir de datos proporcionados

por los empresarios (Ver Capitulo II).

3.4.1.4 Andlisis FODA

A partir del diagndstico empresarial, se realizara un
andlisis identificando las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades vy Amenazas que enfrentan las empresas; la
metodologia para efectuar éste anadlisis deberad ser

facilitada por el consultor.

A Continuacidén se presenta los resultados obtenidos al
aplicar este anédlisis en las empresas de la Pequefia
Industria de 1la Confeccidén de Ropa de la Ciudad de San

Miguel.
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CUADRO No. 1

ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILTIDADES AMENAZAS
(INTERNAS) (EXTERNAS) (INTERNAS) (EXTERNAS)
AREA DE PRODUCCION POLITICOS AREA DE PRODUCCION POLITICO
-Disponibilidad de -Maquinaria Obsoleta
Materia Prima -Nuevas politicas -Sub-utilizacidn de
-Buena calidad de los | implementadas por el la capacidad
productos gobierno a través del instalada
-Control del proceso Ministerio de Economia -Produccidn
productivo con el Programa insuficiente
Nacional de
Competitividad
orientados al sector
MYPE.
AREA DE MERCADO SOCIALES AREA DE MERCADO SOCIALES

-Variedad de estilos
-Servicio a
Domicilio

-Productos con
aceptacidén en el
mercado

-Ayuda de organismos
internacionales

-Falta de planeacién
formal de
actividades
-Cobertura reducida
-Disminucidén de las
Ventas

—-Canales de
Distribucidn
insuficientes

-Poca publicidad

-E1 empleo en la
Confeccidn es
considerado de mala
calidad por 1la
falta de
prestaciones
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ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS
(INTERNAS) (EXTERNAS) (INTERNAS) (EXTERNAS)
AREA DE FINANZAS ECONOMICOS ECONOMICO
AREA DE
-Solvencia Financiera | -Incentivos a la FINANZAS -Agresividad de la

produccidn
-Incentivos a la
exportacidn
-Financiamiento del
60% para grupos
Asociativos
-Apertura de mercado
con los Tratados de
Libre Comercio

-Dificultad para
acceso a créditos
-No elaboran
presupuestos
-Incumplimientos de
garantias exigidas

competencia
extranjera

AREA DE PERSONAL

-Buenas relaciones
obrero-patronal

TECNOLOGICOS

-Innovaciones en
maquinaria y equipo
-Informacidén técnica
nueva

-Capacitacidn
tecnoldbgica

AREA DE
PERSONAL

-Falta de mano de
obra calificada
-Motivacidn
inadecuada
-Rotacidén de
Personal

-No existe
prestaciones
laborales
-Falta de
capacitacién

TECNOLOGICOS

-Nueva tecnologia con
costos elevados
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ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS
(INTERNAS) (EXTERNAS) (INTERNAS) (EXTERNAS)

ASOCIATIVIDAD ASOCIATIVIDAD ASOCIATIVIDAD ASOCIATIVIDAD

- Disponibilidad de
los empresarios en
asoclarse

- Existencia de un gran
numero de instituciones
especializadas en la
Asociatividad que
asesoran el proceso
para conformar el grupo
asociativo

- Financiamiento del
60% en la ejecucidn de
los proyectos del
grupo asociativo

- Ventajas de la
Asociatividad (Ver
Capitulo 1)

- Desconfianza entre
los empresarios

- Desconocimiento de
las ventajas de 1la
Asociatividad

-Desconocimiento de
las nuevas formas de

Asociatividad
(Redes, Cluster y
otros).

- La probabilidad
de que el proceso
de conformacidén del
grupo asociativo no
tenga el éxito
deseado.
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3.4.2 Periodo de Estructuracién

Es muy importante que los empresarios estén plenamente
convencidos de la Asociatividad (Red Empresarial) como una

estrategia que logrard la competitividad de su empresa.

En este periodo los empresarios no deben verse como
competidores sino como colaboradores en el logro de un
objetivo comin pues es en este periodo donde se ejecutan

los proyectos que los empresarios han decidido realizar

Con esto en mente, es necesario establecer una base
para el crecimiento del grupo como unidad organizacional
tomando en cuenta los elementos principales que toda
organizacidén bien fundamentada debe tener, estos elementos

son la misidén, visidn y objetivos.

3.4.2.1 Desarrollo de Visidén, Misidén y Objetivos

Para la Red de la Confeccidén, se ha disefiado la Misiédn

y la Visién siguientes.

“Desarrollar una estructura organizativa como Red de 1la
Confeccidén en base al esfuerzo conjunto de los empresarios
con el fin de facilitar 1las condiciones propicias para
lograr la competitividad del sub-sector desarrollando una
gestidén empresarial que contribuya al fortalecimiento vy

consolidacién de las empresas”
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VISION

“Ser una Red Empresarial 1lider en la Confeccién con
capacidad para competir tanto en el mercado local como en

el extranjero respondiendo a las exigencias del mercado”

OBJETIVOS

General:

- Ejecutar proyectos de interés comin con las empresas
de la Red para solventar los problemas identificados
en las A4reas de mayor necesidad para lograr la

competitividad del sub-sector.

Especificos:

- Realizar inversiones conjuntas para la
adquisicién de magquinaria y equipo moderno para
la confeccién que sustituya a la actual y les
permita elaborar productos de mayor calidad

asegurando la aceptacidén en el mercado.

- Obtener mejores condiciones en la compra de
materia prima para negociar mejores precios a
través de pedidos mayores a los proveedores y
disponer de insumos de calidad para la

confeccidn.
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- Realizar campafias publicitarias conjuntas para
la promocidén de los productos elaborados por las
empresas de la Red con el propdsito de atraer
nuevos clientes, aumentar las ventas y la

cobertura del mercado.

3.4.2.2 Demanda de servicios especificos

A medida la Red se va desarrollando, los empresarios
requieren de herramientas necesarias para solventar algunas
deficiencias detectadas en su negocio a través del
diagnéstico y el anédlisis FODA. Es importante que cada
empresario tenga la visién de fortalecer su empresa a
través del grupo Asociativo ya que las necesidades dque
enfrentan son en su mayoria comunes. Para suplir dichas
deficiencias, la Red Empresarial puede disponer de
servicios especificos como la capacitacién y la asistencia
técnica brindada por diversas instituciones en nuestro
medio que ofrecen una variedad de servicios de asesoria a

grupos Asociativos (Ver Anexo No. 4).

Es necesario sefialar que en el inicio de las
actividades conjuntas de la Red, todos los esfuerzos deben
estar enfocados hacia el logro de la misién y los objetivos
que persiguen, los cuales consisten en la ejecucidn de
proyectos especificos previamente determinados; es decir
que al demandar servicios de capacitacidén y asistencia
técnica, éstos deben estar relacionados con un proyecto

determinado.
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3.4.2.3 Disefio de proyectos colectivos

Al definir los objetivos de la Red fueron
especificados los proyectos a ejecutar por la misma los
cuales serviran para adquirir experiencia en la realizacidn
de negocios conjuntos y posteriormente dar continuidad a
las operaciones de la Red a través de nuevos proyectos que

solventen otras necesidades detectadas.

Es importante mencionar que previamente a la ejecucidn
de dichos proyectos deben realizarse los estudios que
aseguren el éxito de los mismos y que el objetivo sea
logrado. Para ello, los empresarios requeriréan de
informacidén especializada proporcionada por alguna

institucidén o persona contratada para tal fin.

Con el objeto de proporcionar una idea general de los
proyectos a ejecutar por la Red de la Confeccidn, se expone
a continuacidén una descripcidén de ellos y las principales

actividades a desarrollar.

a) Proyecto de adquisicién de magquinaria y equipo
moderno.
Este proyecto consiste en que los empresarios
realicen en forma conjunta la adquisicién de
maguinaria para modernizar el proceso productivo.
Los empresarios analizaran los aspectos Dbéasicos
para seleccionar la maquinaria de acuerdo a sus
necesidades y capacidad econdémica para adquirirla.

Cabe mencionar gque para poder llevar a cabo este
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proyecto, la Red requerird de financiamiento,
aspecto que debia ser considerado en el estudio
previo a la ejecucidén del mismo; al conocer el
monto de la inversidén, los empresarios deberan

considerar la necesidad de financiamiento externo.

Algunos aspectos a considerar en la adquisicidén de

maquinaria son:

- Valor de adgquisicidn

- Vida util

- Costos de mantenimiento

- Disponibilidad de repuestos en el mercado
- Pais de origen

- Proveedor

- Modelo de la maguinaria

- Capacidad de produccién

- Garantias

Proyecto de abastecimiento de Materia Prima

Con este proyecto se pretende unir las
requisiciones de materia prima de las empresas de
la Red de 1la Confeccibén; con esto se lograra
obtener una cantidad mayor en la orden de pedido
con la cual se podrd negociar con los proveedores
un costo menor en la compra. Para ello es

necesario conocer todos los proveedores
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disponibles vy ademéds considerar aspectos tales

como:

- Pais de origen (local o importada)

- Proveedor

- Calidad

- Precios

- Disponibilidad en el mercado

- Tiempo de entrega

- Fuentes alternativas de abastecimiento

- Servicios de transporte de la Materia Prima

c) Proyecto de Promocidén Conjunta

Con este proyecto se realizaréan campanas
publicitarias que den a conocer los productos
ofrecidos por la Red de la Confeccidn para
aumentar la cobertura de mercado y aumentar la
cartera de clientes. Para desarrollar esta

publicidad, se debe tener en cuenta lo siguiente:

- Agencia de Publicidad
- Costo de la campafia
- Medios de comunicacidén a utilizar

- Alcance de los medios

Después de realizarse los respectivos estudios de

factibilidad de cada proyecto, éstos seridn desarrollados
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por los empresarios evaluando los resultados obtenidos en

el transcurso de su ejecuciodn.

3.4.2.4 Acciones de Desarrollo Organizacional

Una vez que la Red ha realizado sus primeros negocios
como grupo y ha adguirido experiencia ya estd preparada
para proceder a formalizar la Red como organizacidédn a
través de diferentes acciones las cuales se detallan a

continuaciédn.

3.4.2.4.1 Constitucidn de Fondo de Ahorro Comun

Con la realizacidén de las primeras actividades de 1la
Red se ha de disponer de recursos para financiar dichas
actividades, es por eso que se debe propiciar la creaciédn
de un fondo de ahorro comin con aportes de los empresarios
que formen la Red, con el objetivo de llegar a conformar un
capital para negocios conjuntos % promover su
autosostenimiento. Algunas alternativas para constituir

este fondo de ahorro comun son:

- Cuotas

- Ahorro de un porcentaje de los Dbeneficios
derivados de los negocios que se realicen en

forma conjunta

- Contribuciones especiales
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- Promover la inclusidén de nuevos miembros a la

Red quienes también aportaran fondos

Es importante aclarar que la forma de la contribucidn
para el fondo comin y el monto de la misma estardn sujeta
al tipo de constitucidén juridica que la Red adopte en el
periodo de madurez. Los empresarios seran los que decidiran
la cantidad del aporte vy designar posteriormente 1los

mecanismos para su administracidn.

3.4.2.4.2 Creacidn de Junta Directiva

La creacién de la Junta Directiva permitird que la Red
adquiera una estructura organizativa la cual asumirda la
direccién y toma de decisiones en beneficio de la Red

involucrando también a cada empresario miembro.

La Junta Directiva estard integrada de 1la siguiente

forma:

- Un presidente
- Un tesorero
- Un secretario

- Dos vocales

Es importante aclarar que la cantidad de miembros que
integran la Junta Directiva se adaptard al nUmero de

empresarios que conforman la Red con el objeto de que la
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Junta Directiva sea representativa de la Red en relacidén al

total de sus integrantes.

3.4.2.4.3 Definicidén de funciones

Funciones de la Junta Directiva:

- Desarrollar 1las actividades necesarias para el
logro de la misidén y los objetivos de la Red.

- Velar por la administracidén eficiente de 1los
recursos de la Red.

- Promover la elaboracién de planes, programas,
proyectos y presupuestos de la Red e informar a
los miembros.

- Velar por el cumplimiento de los estatutos,
reglamento interno, acuerdos y resoluciones de
la misma Junta Directiva.

- Convocar a sesiones ordinarias y extraordinarias
a todos los miembros de la Red.

- Otras asignadas por los miembros.

Funciones de los Miembros

- Aportar el % del costo de la consultoria

- Participar y colaborar en las actividades

planificadas y coordinadas con los mismos.
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- Asistir a las convocatorias que se les haga a
través de la Junta Directiva y de la institucidn
asesora seleccionada.

- Proporcionar informacidén necesaria para efectos
del diagnéstico y desarrollo de los talleres
para construccién del Plan de Negocio.

- Apoyar y coordinar con otros empresarios afines
con su actividad.

- Apoyar y colaborar en las actividades grupales
en las diferentes areas de trabajo grupal.

- Comprometerse en acompafiar las actividades de
manera conjunta entre las empresas, con el
objetivo de encontrar conjuntamente alternativas
de solucidén a problemas empresariales.

- Fortalecer el grupo con ideas prepositivas que
sean de beneficio para todos.

- Otras actividades que sean de beneficios para

los participantes en el grupo.

3.4.2.5 Establecimiento de Alianzas Estratégicas

La ultima actividad del periodo de estructuracidn
consiste en el establecimiento de alianzas estratégicas que
faciliten la ejecuciodn de los proyectos % deméas
operaciones. Estas alianzas tienen el objeto de apoyar a la
Red a través del mantenimiento de buenas relaciones tanto

entre los miembros del grupo como con otras organizaciones.
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En la Red de la Confeccidén las alianzas estratégicas a

utilizar son:

a) Entre los miembros del Grupo:

Cada integrante de la Red estard unido al grupo en
base al objetivo comin que persiguen jugando un papel
activo en Dbusqueda del Dbien comin a través de la
ejecucidn de los tres proyectos definidos

anteriormente.

b) Con los Proveedores:

Esta alianza se establecerd especificamente durante la
ejecucién del proyecto de abastecimiento de materia
prima de manera conjunta pues para ello serd necesario
realizar negociaciones con los proveedores para lograr

el propdsito que se persigue.

La alianza con los proveedores tendria un caracter de
continuidad vya que los empresarios constantemente

requerirdn de materia prima para la produccién.

3.4.3 Periodo de Madurez

El periodo de madurez comprende una serie de acciones
que permiten a la Red alcanzar un mayor nivel de
organizacidén 'y extenderse a realizar operaciones due

requieran mas solidez empresarial. Al llegar a este periodo
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significa gue todos los proyectos realizados anteriormente
tuvieron resultados exitosos vy los empresarios tienen
claridad y fuertes expectativas sobre la ampliacidén de sus

actividades en la realizacidén de nuevos proyectos.

Este periodo incluye las siguientes actividades:

3.4.3.1 Constitucidén Juridica

Con el crecimiento de la Red y la realizacidén de
nuevas operaciones, la organizacién requerird adoptar una
figura legal que de mayor formalidad y exprese la solidez
de la relacidén de negocios existente entre sus miembros vy

proyectar una mejor imagen en el mercado.

La definicién de la personeria juridica se convierte
en un requisito para poder realizar negocios enmarcados en
las leyes del pais; asimismo es importante mencionar que
para poder realizar negocios a nivel internacional, la red
debe poseer un status legal que le facilite el acceso a los
mercados. Existe una variedad de figuras legales que 1los
empresarios pueden adoptar para asociarse; para ello
deberian recibir asesoria especial para evaluar y analizar
la personeria juridica que entiendan mas conveniente a sus

intereses de grupo.

En el cuadro No. 2 se menciona las formas legales de
Asociacidn con sus respectivas ventajas y desventajas, las
cuales deben ser evaluadas por los empresarios miembros de

la Red para establecer la personeria juridica del grupo.
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CUADRO No. 2

FORMAS LEGALES DE ASOCIACION: VENTAJAS Y DESVENTAJAS

FORMA LEGAL VENTAJAS DESVENTAJAS
-Representatividad -No estan
gremial orientados a

-Acceso a donaciones
-Participacién en toma
de decisiones que

obtener lucro
-Su permanencia
depende

ASOCIACION afecten o beneficien al |generalmente de
sector que representan |aportaciones y
-Desarrolla servicios donaciones
para sus miembros -Es dificil
-Goza de exoneracidédn de |alcanzar su
la renta e impuestos Autosostenibilidad
Municipales
—-Acceso a mercado —-Costos
potenciales por su financieros altos
representacidén juridica |-Pagos a cuenta
-Puede participar en (Anticipo a pago
SOCIEDAD licitaciones de impuestos sobre
-Mayor credibilidad en la renta)
el sistema financiero -Mayor es el
-Deduccidén de impuestos |numero de
a través de donaciones miembros, el
reparto de
utilidades se
vuelve mas tediosa
-Genera dividendos -La utilidades no
-Beneficia a se pueden repartir
empresarios y en hasta la
algunos casos a grupos acumulacidén de un
familiares periodo
COOPERATIVAS -Soluciona problemas determinado

comunes
-Existen incentivos en
las importaciones
-Gozan del beneficios
de exoneracidén de la
renta y de impuestos
municipales

-Las donaciones no
se pueden repartir
entre los miembros
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3.4.3.2 Creacidn de Infraestructura de Apoyo

Un paso importante en la formalizacién de la Red como
una organizacién, es contar con la infraestructura fisica
que facilite la realizacidédn de actividades administrativas;
para ello se requerird de Recurso Humano, material vy

financiero que cubra las necesidades del grupo.

Para la Red de la Confeccidén se propone una
infraestructura de apoyo sencilla de manera que 1los
empresarios pueden asumir los costos fijos que esto
conlleva, estos elementos se plasman en el presupuesto

detallado en el Cuadro No. 3.

El costo anual asciende a ¢138,180 incluyendo gastos de
operacidédn mensuales e inversidén inicial; este costo seria
absorbido por los cuatro empresarios gque en primera instancia
constituyan la Red lo cual implica un aporte de ¢34,545 de cada
empresario para el primer afio. Cabe mencionar que 1los
empresarios contardn con financiamiento por parte de organismos
de apoyo a la Pequefia Empresa para 1iniciar sus operaciones;
ademds se espera que en el momento de crear la infraestructura
de apoyo, haya otros empresarios incorporados a la Red lo cual
reduciria el aporte de cada participante en la inversidén inicial

y en los gastos de operacidén mensuales.
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CUADRO No. 3

Presupuesto para la creacidén de la Infraestructura de Apoyo

de la Red de la Confeccidn

No. RECURSOS CANT. MENSUAL ANUAL TOTAL
1 Recurso Humano
1.1 |Gerente 1 ¢5,000 ¢60,000
1.2 |Secretaria 1 ¢l,250 ¢15,000
1.3 |Servicios Varios 1 ¢ 800 ¢ 9,600
Total de Recurso Humano ¢84,600
2 Recursos Materiales
2.1 |Equipo de Oficina
Escritorio 1 ¢ 700
Sillas 5 ¢ 500
Archivo 1 ¢1000
2.2 |Equipo de Computadora 1 ¢7500
2.3 |Papeleria ¢400 ¢4800
Total de Recurso ¢14,500
Material
3 Recursos Financieros
3.1 |Alguiler de local ¢2000 ¢24,000
3.2 |Servicios basicos (agua, ¢ 350 ¢ 4,200
luz, teléfono)
3.3 |Costos de constitucidn
Honorarios Notariales ¢3,500
Matricula de Comercio ¢ 800
Total Recurso Financiero ¢32,500
Sub-total ¢131,600
Més 5% de Imprevistos ¢ 6,580

Total

¢138,180
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3.4.3.3 Desarrollo de Planes Operativos

Debido a que en esta fase la Red ya ha adquirido un
caracter de organizacidén, es necesario que se realice un
Plan Operativo que defina las metas, actividades y tareas
que son necesarias para alcanzar los objetivos que han sido
establecidos como grupo y lograr el desenvolvimiento de la

Red.

El Plan Operativo debe someterse a las estrategias que
adopte la Red en esta fase ya que a medida el grupo se
consolide ira desarrollando nuevos negocios; esto dependeréa
de los resultados que se obtengan en el proceso de la Red
por lo dque, para asegurar la puesta en marcha de estas
nuevas estrategias, se proporciona una guia de los

elementos que deben contener los planes operativos.

e Un Programa que cubra una serie de actividades
describiendo los pasos principales para alcanzar
un objetivo, la unidad responsable y el tiempo
requerido.

e TLos proyectos que seran ejecutados por la Red

® Presupuestos que contengan la asignacién de

recursos para la ejecucidén de los proyectos.

e Las Politicas que sirvan como lineamientos

generales para la toma de decisiones

e Procedimientos que detallen las instrucciones

para ejecutar las actividades.
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e Reglas que definan medidas a tomar en una

situacidén especifica.

3.4.3.4 Servicios Estratégicos

Una vez gque la Red ha alcanzado independencia vy
Autosostenibilidad organizativa, ésta debe convertirse en
una unidad técnica de apoyo para los empresarios capaz de
ofrecer servicios estratégicos en beneficio de las empresas

del grupo.

Es necesario, entonces contar con personal
especializado en diversos ramos para brindar los servicios
pequefios en la ejecucidn de nuevos proyectos. Algunos de
los servicios que podria desarrollar la Red a través de una

unidad técnica especializada son:
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CUADRO No. 4

SERVICIOS OBJETIVO PERSONAL
REQUERIDO
Gestidn de Disefiar y gestionar Consultor
Proyectos proyectos especificos
de acuerdo a las
necesidades de las
empresas
Capacitacién Brindar capacitacién Consultor
Continua continua a los
empresarios en las
areas donde se
identifiquen
dificultades en el
desemperio de las
actividades de la Red.
Asistencia Resolver problemas Técnico
Técnica comunes en las empresas Especializado

minimizando costos en
el valor de este
servicio

Gestidén de
Recursos
Financieros

Gestionar la obtencidn

de créditos en
diferentes institucio-
nes para el

financiamiento de los
proyectos

Gerente de la
Red.

Contacto de
Negocios
Internacionales

Establecer relaciones
comerciales a través de
diversos medios de
comunicacidén para
realizar intercambios
empresariales \%
promocionar al sub-

sector en el extranjero

Gerente de la
Red.
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Periodo de Cambio o Declive

Con el transcurso del tiempo, la Red puede mostrar una

disminucién en los rendimientos y/o beneficios; ante esta

situacidén los empresarios pueden optar por las alternativas

siguientes:

a)

Elaboracidn e implementacién de un plan de
contingencia. Se debe elaborar un plan que ayude al
grupo a retomar y permanecer en crecimiento
implementando nuevas y mejores acciones. Este plan
debe contener:

- Nuevas metas organizacionales

- Actividades de relanzamiento del grupo

- Acciones de capacitacidédn novedosa

- Acciones para reintegracidén de los empresarios

- Captacidédn de nuevos socios

- Nuevos y méas prbdsperos negocios

Reiniciar el ciclo asociativo
Esto le permitird sentar nuevas bases y corregir los
errores que pudieron ocasionar la disminucidén de los

rendimientos.

Declive o desintegracidn positiva
En vista de la situacidn problematica, los

empresarios pueden decidirse por desintegrar la Red.
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El siguiente plan de implementacidén contiene en orden

cronoldégico las actividades incluidas en el desarrollo de

la propuesta en cada fase del proceso de conformacidén de la

Red asi como el responsable y su duracidén en el tiempo.

No.

Actividades

Responsable

Duracidn

1. PERIODO DE GESTACION

Acercamiento a Institu-
ciones prestadoras de
servicios de asesoria en

Asociatividad.

Eleccién de la Institu-
cidén que facilitara el

proceso de Asociatividad.

Realizar convocatorias a
empresarios potenciales a

ser miembros de la Red.

Primera Reunidn: Plantear
a los empresarios la
importancia de la Asocia-

tividad.

Empresarios

Empresarios

Consultor

Consultor

1 Semana

1 Semana

1 Semana

1 Semana
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Segunda Reunidn: Creacidn

de un Comité Gestor.

Tercera Reuniodn: Elabora-
cidén de un plan de

trabajo.

Firma de la Carta de
Compromiso entre los
empresarios y la

Institucidn Asesora.

Elaboracién de un
Diagnéstico de las
empresas que constituiran

la Red.

Realizacidén de Analisis

FODA.

Identificacidén de necesi-
dades existentes en 1las
empresas a partir del

andlisis FODA.

Consultor

Consultor vy

Comité Gestor

Institucidn
Asesora y

Empresarios

Consultor

Consultor

Consultor vy

Empresarios

1 Semana

1 Semana

1 Semana

2 Semanas

2 Semanas

1 Semana
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2.PERIODO DE

ESTRUCTURACION

Establecimiento de Misidn

Visidén y Objetivos de la

Red
Disefio de proyectos
colectivos a ser

ejecutados por la Red.

Ejecucién de Proyecto:
“Adquisicién de Maquina-

ria y Equipo moderno”

Ejecucién de Proyecto:
“Abastecimiento de Mate-

ria Prima”

Ejecucién de Proyecto:

“Promocidén Conjunta”

Creacidn de Fondo de

Ahorro Comun

Creacidn de Junta
Directiva y definicién de

Funciones

Consultor vy

Empresarios

Consultor y

Empresarios

Empresarios

Empresarios

Empresarios

Empresarios

Empresarios

2 Semanas

5 Semanas

5 Semanas

4 Semanas

4 Semanas

1 Semana

2 Semanas
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3. PERIODO DE MADUREZ

Evaluacidén y andlisis de
formas legales de

Asociacidn

Constitucidédn Juridica de

la Red de la Confeccidn

Algquiler de 1local para
las instalaciones de 1la

Red

Compra de Equipo %

papeleria

Contratacidén de Recurso

Humano

Desarrollo de Planes

Operativos

Creacidn de unidad de

Apoyo Técnico

Asesor legal y

Empresarios

Asesor Legal y

Empresarios

Junta Directiva

Junta Directiva

Junta Directiva

Gerente y J.D.

Junta Directiva

1 Semana

6 Semanas

1 Semana

2 Semanas

1 Semana

4 Semanas

4 Semanas
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ANEXO No. 1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CUESTIONARIO

Dirigido a: Propietario de 1la Pequefia Industria de la
Confeccién de Ropa de la Ciudad de San Miguel.

Objetivo: Recopilar informacidédn para el “Disefio de un
Modelo Administrativo de Asociatividad de la Pequefia
Industria de 1la Confeccidén de Ropa de la Ciudad de San
Miguel como una estrategia para lograr la competitividad
del sub-sector”

Indicacién: Contestar las siguientes preguntas y margque con
una X la respuesta que considere adecuada.

GENERALIDADES

Nombre de la empresa:

Nombre del propietario:

I. AREA DE PRODUCCION

1.1 ¢Cudl es el tipo de ropa que confecciona?
Objetivo: El tipo de ropa que confecciona la empresa.

__Ropa de nifa __Ropa de nifio
__Ropa de dama __Ropa de caballero



Otros:

1.2. ¢Cudl es el promedio mensual de piezas de ropa que
producen?

Objetivo: Conocer el volumen de produccidén diaria de la
empresa.

Ropa de nifia Ropa de nifio
Ropa damas Ropa de caballero
Otros

1.3. :;Débnde obtiene la materia prima?

Objetivo: Conocer la procedencia de la materia prima
utilizada para la produccidén y su disponibilidad en el
mercado nacional.

__San Miguel __San Salvador
__Fuera del pais

1.4. ;:Tiene alguna dificultad en el abastecimiento de
materia prima-?

Objetivo: Saben si la empresa enfrenta alguna dificultad en
el abastecimiento de materia prima.

Si No



1.5. Mencione las dificultades del abastecimiento de
materia prima:

Objetivo: Identificar 1los problemas que enfrenta el
empresario en el abastecimiento de materia prima.

__Precio ___Transporte

__Cantidad __Escasez

__Calidad __Financiamiento
__Accesibilidad

Otros:

1.6. ;Cuenta la empresa con la maquinaria adecuada vy

moderna para elaborar ropa de calidad?

Objetivo: Determinar el grado de modernizacidén de la
maquinaria empleada actualmente en la produccién.

Si No

1.7. ¢Considera necesario adquirir nueva tecnologia para
mejorar la produccidn?

Objetivo: Determinar si existe necesidad de adquirir nuevas
tecnologias para la confeccidédn de ropa.

_Si __No
1.8. (Efectia control de calidad en el proceso de
produccidén?

Objetivo: Conocer si las empresas realizan control de
calidad en el proceso de produccidén para evaluar el interés
del empresario en la calidad del producto.

Si No

;Por quév?




1.

9. ¢Cudl es la capacidad méxima de piezas de ropa dqgue
puede producir mensualmente?

Objetivo: Medir la capacidad instalada para la produccidn.

Ropa de nifia Ropa de nifio
Ropa de dama Ropa de caballero
Otros:
1.10. ;Cudl es el principal problema que se experimenta en
le 4rea productiva?
Objetivo: Identificar los problemas que afectan la
produccidn.
__ Falta de Materia Prima adecuada y de calidad
___ Falta de Equipo Moderno y Repuestos
___ Falta de Financiamiento
___ Falta de Mano de Obra
__ Infraestructura inadecuada
II. MERCADO
2.1. ¢Qué mercado abarca con su producto?
Objetivo: Conocer el mercado que cubre actualmente la
empresa

San Miguel

Zona oriental

Zona central

Otros departamentos




2.2 ¢Qué cantidad de piezas de ropa distribuye en el
mercado?

Objetivo: Investigar la cantidad de producto con que cubre
el mercado.

San Miguel

Zona oriental

Zona central

Otros departamentos

2.3. :Qué canales utiliza para distribuir sus productos?

Objetivo: Conocer los canales de distribucién wutilizados
por la empresa para comercializar sus productos.

__Salas de venta
Bazares

Almacenes

Otros Intermediarios

2.4. ;Considera necesario abrir nuevos canales de
distribucidén para sus productos?

Objetivo: Conocer la necesidad de la empresa de expandir su
mercado a través de canales de distribucidn.

Si No

cPor quév

2.5. ¢Qué caracteristicas del producto lo diferencia de sus
competidores?

Objetivo: Identificar la ventaja diferencial del producto
elaborado por la empresa.

__Calidad __Precio __Disefio
__Marca
Otro




2.6. ¢Cuenta la empresa con un plan a seguir para la
realizacién de las actividades de mercadotecnia?

Objetivo: Determinar si la empresa realiza planeacidn de
mercado.

Si No

2.7. ¢A cuanto ascienden sus ventas mensuales?

Objetivo: Conocer el volumen de ventas mensuales de la
empresa.

2.8. ¢;Como ha sido el comportamiento de sus wventas en los
ultimos tres meses?

Objetivo: Conocer el comportamiento de las ventas en 1los
tltimos tres meses en la empresa.

___Aumento

__ Disminuyd
__Se ha mantenido

2.9. ;Utiliza publicidad para comercializar sus productos?

Objetivo: Saber si la empresa utiliza publicidad para darse
a conocer en el mercado.

Si No



2.10. :Qué estrategia aplica para hacer frente a la
competencia?

Objetivo: Conocer la estrategia aplicada por el empresario
para hacer frente a la competencia.

__Mejores precios
___Atencidén al cliente
__Diversidad de estilos
__Servicio a Domicilio
Otros (especifique)

2.11. :Qué problemas enfrenta en la comercializacidn de sus
<
productos?

Objetivo: Identificar los problemas que enfrenta la empresa
al comercializar su producto.

El consumidor desconoce el producto

Produccidén insuficiente

__Mayor agresividad de la competencia

III. AREA DE FINANZAS

3.1. ¢De qué manera estd financiando las actividades que
realiza en su empresa?

Objetivo: Conocer la procedencia del capital con que operan
las empresas.

__Con fondos propios
Con fondos ajenos

Con fondos propios y ajenos



3.2. Si hace uso de fondos ajenos, ¢A qué instituciones
recurre?

Objetivo: Identificar las fuentes de financiamiento
utilizadas por la empresa.

___Bancos
___Financieras
Caja de Crédito

6Eros(especifique)

3.3. ¢(Cudl es el destino del crédito que solicita?

Objetivo: Conocer los rubros a que se destina el crédito
solicitado por la empresa.

__Capital de Trabajo
___Equipo y Maquinaria
___Adecuacién del local
Otros (especifique)

3.4. Actualmente, Tiene necesidad de financiamiento para
area, actividad o proyecto?

Objetivo: Identificar necesidades actuales de
financiamiento

_Si No

cCualr

3.5. :Qué problemas enfrenta en la obtencidn de
financiamiento?

Objetivo: Conocer las dificultades que enfrenta 1los

empresarios en la obtencidén de financiamiento.

___Tasa de interés elevada

__Incumplimiento de garantia exigida por la institucién
__Deficiencia en registros financieros

Otros (especifique)




3.6. ¢(Elabora presupuesto para la ejecucidn de actividades?

Objetivo: Determinar si la empresa hace uso racional de los
fondos a través del presupuesto.

_Si __No

3.7. ¢Lleva la contabilidad formal de sus operaciones-?

Objetivo: Conocer la formalidad de las operaciones
financieras de la empresa.

Si No

IV. AREA DE PERSONAL

4.1. A qué fuente acude la empresa para el reclutamiento
del personal?

Objetivo: Identificar las fuentes de reclutamiento
utilizadas por la empresa.

Recomendaciones de los trabajadores

__Familiares del propietario
__Academias
__Ministerio de Trabajo

Otros (especifique)

4.2. ;Se proporciona capacitacién a los trabajadores?

Objetivo: Conocer si la empresa proporciona capacitacidén a
los empleados.

Si No



4.3. ¢En qué areas ha recibido capacitacidédn el personal de
la empresa®?

Objetivo: Conocer en qué Aareas ha sido capacitado el
personal.

4.4. En que Aarea considera necesario —capacitar 1los
trabajadores?

Objetivo: Identificar las necesidades de capacitacién
existente en la empresa.

4.5. ¢De gué prestaciones goza el personal?

Objetivo: Conocer las prestaciones que la empresa
proporciona al personal.

__Legales
__Adicionales
__Ninguna

4.6. :Qué incentivos proporciona para motivar a @ su
personal?

Objetivo: Determinar a gque incentivos recurre la empresa
para motivar al personal.

Aumento salarial
Obsequios
Bonificaciones

Otros (especifique)




4.7. ¢Necesita contratar personal para suplir algun puesto
de trabajo?

Objetivo: Determinar si existe necesidad de contratacidédn de
personal en la empresa.

Si No

cCualz

4.8. :Qué problemas enfrenta el area de personal?

Objetivo: Identificar los ©problemas que enfrenta 1los
empresarios en el area de personal?

Ausentismo

Falta de mano de obra calificada

__Rotacidén de personal
Otros (Especifique)

V. ASOCIATIVIDAD

5.1. ¢Conoce alguna organizacidén de empresas del sub-sector
confeccidn?

Objetivo: Determinar si el empresario estd informado
respecto a las organizaciones existentes en el sub-sector
confeccidn?

Si No

cCualr




5.2. ¢Pertenece a alguna asociacidn, cooperativa u otra
organizacidén?

Objetivo: Saber si el empresario estd afiliado a alguna
organizacién de empresas del sub-sector confeccidn.

Si No

cCualz

5.3. ;Conoce otras empresas dedicadas a la confeccidn de
Ropa en la Ciudad de San Miguel?

Objetivo: Medir el conocimiento que tiene el empresario de
las empresas en el sub-sector confeccidn.

Si No

cCualr

5.4. ;Mantiene la empresa algun tipo de relacidn con otras
empresas del sub-sector confeccidn?

Objetivo: Conocer si existe algun tipo de relacidn entre
las empresas del sub-sector.

Si No

cCualr

5.5. ¢Considera usted estar preparado para enfrentar la
competencia con empresas extranjeras-?

Objetivo: Establecer si el empresario se considera capaz de
enfrentar a la competencia extranjera.

Si No

;Por quév?




5.6. ¢Considera usted que es necesario asoclarse para
enfrentar la competencia extranjera-?

Objetivo: Saber si el empresario considera la Asociatividad
como una alternativa para enfrentar la competencia.

Si No

;Por quév?

5.7 ¢Cudl seria el tipo de asociacidén gque considera mas
adecuada para unirse con otras empresas?

Objetivo: Investigar que tipo de Asociacidén considera més
adecuada al empresario para unirse con otras empresas.

5.8. ¢Conoce las ventajas que obtendria al asociarse?

Objetivo: Saber si el empresario conoce las ventajas de la
Asociatividad.

Si No

;Cuédles?

5.9. ;Considera que al asociarse para el abastecimiento de
Materia Prima reduciria el costo de la misma-?

Objetivo: Conocer si el empresario considera la reduccidn
de los costos de Materia Prima como una ventaja de la
Asociatividad.

Si No

;Por quév?




5.10. :Considera que al asociarse para la comercializacidn
de los articulos que confecciona tendria una mayor
cobertura de mercado?

Objetivo: Conocer si el empresario considera la
comercializacidén de los articulos como una ventaja en la
Asociatividad.

Si No

;Por quév?

5.11 :Considera que al asociarse tendria mejores
oportunidades de financiamiento?

Objetivo: Conocer si el empresario considera la obtencién
de mejores alternativas de financiamiento como una ventaja
de la Asociatividad.

Si No

cPor quév?

5.12. ¢:Le gustaria conocer estrategias organizacionales
utilizadas por otras empresas del sub-sector confeccidn?

Objetivo: Determinar el interés del empresario de conocer
nuevas estrategias organizacionales?

Si No

;Por quév?




5.13. :¢Estaria dispuesto a compartir informacidén técnica de
su empresa, proyectos u objetivos con otras del sub-sector
confeccioén?

Objetivo: Conocer la disponibilidad del empresario de
compartir con otras empresas informacién técnica %
proyectos u objetivos.

Si No

cPor quév?

5.14. :Estaria dispuesto a asociarse con otras empresas del
sub-sector confeccidén?

Objetivo: Medir la disposicidén del empresario de unirse con
Ootras empresas.

Si No

cPor quév?

5.15. ¢En qué A&rea considera conveniente asociarse con
otras empresas para hacer frente a la competencia?

Objetivo: Conocer el &rea en que los empresarios considera
necesario asociarse.

__Produccidn

__Mercadeo

___Finanzas
Personal



5.16. ¢Estaria dispuesto a competir con empresas en
extranjero a través de la exportacidédn de su producto?

;Por quév?

el

empresa®?

Objetivo: Conocer la visidén del empresario sobre la
posibilidad de la exportacidén de su producto.
Si __No
5.17. cEstaria dispuesto a recibir capacitacién v
asistencia técnica para lograr la competitividad de su
de

Objetivo: Conocer la disponibilidad del empresario
participar en las capacitaciones y asesoria.

_Si ___No
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ANEXO No.

LISTADO DE EMPRESAS DEL SUB-SECTOR CONFECCION
SAN MIGUEL

Boutique Tonantzin

Casa de la Costura

Casa de la Novia Princesa
Confecciones Urquiza

Confecciones Ana Miriam
Confecciones La Elegancia
Confecciones Monroy

Confecciones Richard

Confecciones s/n

Confecciones Vita

Confecciones y Variedades Mitchel

Creaciones Victoria

Creaciones Bety

Creaciones Vladimir

Creaciones Marelin
Distribuidora Reyes

El palacio de la Novia Princesa
El Suefio de la Novia

Ensuefio Primaveral

.La Tijera
.Modas Adriana

.Modas Deysi

Modas e Innovaciones Delmy

.Modas Heydi

2



25.
26.

27
28

29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.

39

40.
41.
42.
43.

44

45.
46.

47
48

Modas Roxana

Modas Vicky

.Modas Vicky

.Modas y Variedades Carmencita

Principessa Boutique

S/N

Sastreria
Sastreria
Sastreria
Sastreria
Sastreria
Sastreria
Sastreria

Sastreria

.Sastreria

Sastreria
Sastreria
Sastreria

Variedades

.Variedades

Variedades

Variedades

.Variedades

.Variedades

Charly
Dany
Frank
Hernandez
La Esperanza
Medrano
Mitchel
Puino
Reyes
S/N
S/N
Cristina
Katherine
Loida
Maria Luisa
Nataly

Saida

FUENTE: Asesoria Empresarial SOMOS

(San Miguel)



ANEXO No.

LISTADO DE EMPRESAS POTENCIALES

v' DATOS DEL EMPRESARIO

NOMBRE DEL EMPRESARIO: Luisa Reina Guerrero
EDAD: 49 afios
NIVEL ACADEMICO: Educacidn Superior

DATOS DE LA EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA:”Creaciones Victoria”

DIRECCION: 22 Ave. Sur Pje. 5 # 56 Col. Belén, San Miguel.
TELEFONO: 661-3371

NUMERO DE EMPLEADOS: 6

FECHA FUNDACION DE LA EMPRESA: Febrero 2000

v" DATOS DEL EMPRESARIO

NOMBRE DEL EMPRESARIO: Luis Edgardo Aparicio
EDAD: 40 afios
NIVEL ACADEMICO: Educacidn Superior

DATOS DE LA EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA: “Modas e Innovaciones Delmy”
DIRECCION: 72 Calle Poniente # 306 Bis

TELEFONO: 661-7452

NUMERO DE EMPLEADOS: 8

FECHA FUNDACION DE LA EMPRESA: Afio 1993



v' DATOS DEL EMPRESARIO

NOMBRE DEL EMPRESARIO: Melva Maribel Canales

EDAD: 32 afios

NIVEL ACADEMICO: Educacidén Media

DATOS DE LA EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA: “Industrias Meybell”

DIRECCION: Ruta Militar, Centro Comercial Plaza de Oriente,
Local # 2. San Miguel

TELEFONO: 669-1851
NUMERO DE EMPLEADOS: 7

FECHA FUNDACION DE LA EMPRESA: Junio 1995

v DATOS DEL EMPRESARIO

NOMBRE DEIL EMPRESARIO: Maria del Pilar Posada
EDAD: 65 afios
NIVEL ACADEMICO: Superior

DATOS DE LA EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA: “Boutique Tonantzin”
DIRECCION: San Miguel

TELEFONO: 661-3405

NUMERO DE EMPLEADOS: 4

FECHA FUNDACION DE LA EMPRESA: 1978



ANEXO N° 4

DATOS INSTITUCIONALES DE ORGANIZACIONES PRESTADORAS DE
SERVICIOS A GRUPOS ASOCIATIVOS.

1. Fundacibén Empresarial para el Desarrollo Sostenible

de la Pequefia y Microempresa (FUNDAPYME) .

Tipo organizacidén: Institucidédn sin fines de lucro

Direccidén: lera. Calle Pte. y 71 Av. Norte # 204, Col
Escaldédn, San Salvador, C.A.

Teléfonos: (503) 298-5353

Fax: (503) 298-5392

e-mail: cvelez@fundes.org

2. Céamara Salvadorefia de Artesanos (CASART)

Tipo organizacidn: Asociacidn sin fines de lucro

Direccién: 77 Av. Norte y Pasaje Los Pinos # 241, Col.
Escaldédn, San Salvador, El1l Salvador, C.A

Teléfonos: (503) 263-2400

Fax: (503) 263-5350

e-mail: casart@fes.com.sv



3. Asociacidn de Medianos % Pequefios Empresarios

Salvadorenos (AMPES)

Tipo organizacidédn: Organizacidén Gremial sin fines de

lucro.

Direccidén: 15 Ave. Norte #313. San Salvador
Teléfonos: (503) 222-7779/ 222-0478

Fax: (503) 281-6551

e-mail: ampes@cyt.net

4. Fundacibén para el Autodesarrollo de la Micro y

Pequefia Empresa (FADEMYPE)

Tipo organizacidédn: Fundaciédn sin fines de lucro

Direccidén: Calle Gabriela Mistral #209, San Salvador
Teléfonos: (503) 225-9415
Fax: (503) 225-9415

e-mail: fademype@navegante.com.sv

5. Fundacidén Salvadorefia para la Promocidédn Social y el

Desarrollo Econdémico (FUNSALPRODESE)

Tipo organizacidén: Institucidén privada sin fines de

lucro.

Direccidén: 27 calle pte. Y 17 Ave. Norte, #1434, Colonia
Layco, San Salvador.

Teléfonos: (503) 225-0414/ 225-0416

Fax: (503) 225-5261

e-mail: funsal@navegante.com.sv



6. Ministerio de Economia - Programa Nacional de

Competitividad (PNCES)

Tipo organizacidn: Organismo de Gobierno

Direccidédn: Alameda Juan Pablo II vy Calle Guadalupe.
Centro de Gobierno, Edificio C-1, Tercera Planta, San
Salvador.

Teléfonos: (503) 281-1122/ 281-0538 Ext. 326 y 1302

Fax: (503) 281-1156

e-mail: mario.denys@competi.gob.sv

7. Poligono Industrial Don Bosco

Tipo organizacidén: Institucidén No Gubernamental sin

fines de lucro.

Direccidn: Av. Peralta % final Calle Renovacién
Comunidad Iberia, San Salvador.

Teléfonos: (503) 293-1504/05/06

Fax: (503) 293-1507

e-mail: editar@es.com.sv

8. SWISSCONTACT Programa Pro Empresa

Tipo organizacién: Organizacidn de Cooperacidn

Internacional

Direccidén: 89 Ave. Norte #350, Col. Escaldn, S. Salvador
Teléfonos: (503) 264-3662

Fax: (503) 264-2872

e-mail: scproemp@es.com.sv



ANEXO No. 5

CONAMPYME, FUNDAPYME Y EMPRESARIOS

La presente carta convenio se realiza en el marco del
Proyecto de Consultoria y apoyo al proceso Asociativo de 1la
Pequefia y Mediana Empresa CONAMPYME, por medio del cual
FUNDAPYME, proporcionard los Servicios de Consultoria
Grupal, Asistencia Técnica y Formacidén empresarial a 1los
Sefiores (as) representantes de la Pequefila Industria de la

Confeccién de Ropa de la Ciudad de San Miguel.

1. PROPOSITO DEL CONVENIO

En el presente convenio se establecen los acuerdos entre
FUNDAPYME, y él1 (la) sefior(a) del grupo asociativo: Red de
la Confeccidn, para la contratacidn de servicios al grupo
asociativo, en 1o que respecta a la asesoria y
acompafiamiento que se proporcionara durante un periodo de 9
meses.

2. COMPROMISOS DE FUNDAPYME

FUNDAPYME, se compromete a trabajar coordinadamente con los
(las) empresarios (as) para realizar las siguientes

actividades:

a) Elaboracién de un Diagndéstico Individual (visitas a
cada empresa)
b) Elaboracidén de un Diagnéstico Grupal, para

identificar las fuerzas competitivas (Oportunidades,



Amenazas, cadena de Valores, fortalezas y
debilidades)

c) Facilitar las reuniones de trabajo semanales

d) Brindar asesoria en la elaboracién de proyectos
puntuales

e) Construccidédn de un reglamento interno

f) Apoyo en negociaciones con (instituciones,
proveedores)

g) Elaboracidén del plan individual

h) Apoyo actividades 'y promocidédn para Red de 1la
Confecciédn

i) Formacidén Empresarial (capacitaciones)

j) Talleres de construccién de la Visiédn, Misidn,
Objetivos estratégicos y Medicidén, de indicadores

k) Construccidén y elaboracidén del Plan de Negocio

3. COMPROMISO DE LOS EMPRESARIOS E INTEGRANTES DEL GRUPO EN
LA RED DE LA CONFECCION
a) Aportar el = % del costo de la consultoria
b) Participar % colaborar en las actividades
planificadas y coordinadas con los mismos.
c) Asistir a las convocatorias que se les haga a
través de la Junta Directiva y de la institucidn
asesora seleccionada.
d) Proporcionar informacidédn necesaria para efectos del
diagnéstico y desarrollo de los talleres para
construccién del Plan de Negocio.
e) Apoyar y coordinar con otros empresarios afines con

su actividad.



f) Apoyar y colaborar en las actividades grupales en
las diferentes areas de trabajo grupal.

g) Comprometerse en acompaflar las actividades de
manera conjunta entre las empresas, con el objetivo de
encontrar conjuntamente alternativas de solucidén a
problemas empresariales.

h) Fortalecer el grupo con ideas prepositivas que sean
de beneficio para todos.

i) Otras actividades que sean de beneficios para 1los

participantes en el grupo.

4. AMBAS PARTES ACEPTAN EL PRESENTE CONVENIO QUE FIRMAMOS

EN:

a los del mes de de
Nombre y Firma del Empresario(a) Gerente de Negocios
Presidente (a) FUNDAPYME

Nombre y Firma del Empresario(a)

Tesorero
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