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RESUMEN

Muchas de las empresas que se dedican al comercio en el
Municipio de Mejicanos presentan una tendencia declinante
en sus ventas por lo que en el presente trabajo se realizd
un Estudio de Mercado para la sostenibilidad vy
fortalecimiento de las micro y pequefias empresas (MYPE™S).
Dicho estudio consistié en identificar los factores que
limitan la vida de wuna empresa para posteriormente
presentar alternativas de solucion.

Se seleccioné el tema en vista a que las MYPE'S de este
Municipio no tienen perdurabilidad en el mercado y se pretende
conocer las causas de este fendmeno para presentar alternativas
que contribuyan a su sostenibilidad y fortalecimiento.

El método utilizado en la investigacion fue el método cientifico
ya que permitié wuna mayor objetividad en Qla recolecciodn,
tratamiento e interpretacion de la informacién; Concretamente se
aplicé el Método 1Inductivo, Yya que se parte de hechos
particulares para poder de esa manera generalizar |los
resultados. La investigacion fue de tipo descriptiva, ya que
este tipo de investigacion permitié identificar los diferentes
problemas que presentan. La técnica que se utilizé en la
recolecciéon de datos fue la encuesta, por medio de cuestionarios

disefiados para recolectar datos de las fuentes primarias, las



que estuvieron constituidos por los propietarios y encargados de
las micro y pequefias empresas, las Tfuentes secundarias de
informacion estuvieron constituidas por informacién sustentada
en libros, tesis, revistas y boletines informativos de negocios.
Con el proposito de obtener aspectos tedricos y conceptuales
para enriquecer y fortalecer la investigacion.

Para realizar la investigacidon de campo se determindé una muestra
de 70 micro y pequeiias empresas del sector comercio, realizando
un censo y de esta manera recolectar informacién de la situaciodn
actual de las MYPE"S, con los resultados obtenidos se elaboro
una matriz FODA.

Se llegé a las conclusiones siguientes:

1. Uno de los TfTactores relevantes incidentes en el
fortalecimiento y sostenibilidad de las MYPE'S es 1La
Excesiva Competencia, la cual se manifestdo en el sector
comercio, indiferentemente del tipo de productos que
vendiera el negocio. La competencia provoca disminucion de
precios, afectando la rentabilidad y debilitando su
sostenibilidad.

2. Recurso Humano, hay muchas deficiencias en el desempefio y
preparacién académica del personal, incluyendo la del
propietario, quien actla como administrador. Ademads no
muestran una actitud positiva ni visionaria 1o cual estanca

cualquier posibilidad de crecimiento econémico-productivo.



3.

La Falta de Recursos Econémicos limita los impulsos de
inversion que tienen los Micro y Pequefios empresarios, ya
que no tienen fuentes de financiamiento que los apoyen. La
mayor parte de ellos inicidé con su propio capital, que es
muy poco y consideran que los prestamistas y especialmente
las cooperativas tienen tasas de interés demasiado altas.

Sistemas de Control, se refieren a un libro en el que
apuntan sus ventas y compras, pero no hacen informes que
les permita tener un control, siempre tendran incertidumbre
si las actividades marchan por el camino correcto, no
podran planificar sus costos correctamente porque no saben

de cuanto disponen para ello.



INTRODUCCION

La presente investigacioéon, ha sido desarrollada con el objeto de
elaborar un estudio de mercado que ayude a la sostenibilidad y
fortalecimiento de las Micro y Pequefias Empresas (MYPE™S) Sector
Comercio en el Municipio de Mejicanos, el cual es desarrollado

en tres Capitulos:

CAPITULO I, se conforma por las generalidades de la Micro y
Pequeia Empresa, como lo son sus antecedentes, conceptos,
caracteristicas y marco legal, asi como también aspectos
generales del estudio de mercado que enmarca conceptos basicos
de dicho estudio, mercadolégicos, financieros y tributarios, y
por ultimo se habla de 1las generalidades del Municipio de
Mejicanos, en donde se detallan la ubicacion geografica, su

demografia y el comercio que se tiene actualmente.

En el Capitulo Il, contiene el problema que enfrentan las MYPE™S
del sector comercio en el Municipio de Mejicanos, en el cual se
determina la situacién actual de las micro y pequefias empresas
en estudio, en donde se define los objetivos e hipodtesis, la
metodologia utilizada en la investigaciéon de campo que llevo a
recopilacion, tabulacion y analisis de la informacidén, que

sirvieron de base para la realizacion del diagnostico y de los



resultados obtenidos, se presenta en una matriz FODA,
posteriormente se presentan las conclusiones y recomendaciones

que se utilizaron para la realizacién del capitulo posterior.

En el capitulo 111, contiene la propuesta elaborada, tomando
como base las conclusiones y recomendaciones a la Fundacidon para
el desarrollo de Comunidades (FUNDECOM) que es la organizacioén
que pondra en marcha la ejecucidon de las estrategias y planes de
accion que serviran de ayuda para la sostenibilidad vy
fortalecimiento de @las MYPE'S en el Municipio. Entre las
estrategias propuestas estan las administrativas y la estrategia
de asociatividad, que son fundamental para que este sector pueda
subsistir y crecer en el mercado Ilocal. Entre 1los planes
propuestos se tienen: de mercadotecnia, de Tfinanciamiento, de
capacitacion y el plan de implementacién que son claves para que
las MYPE"S puedan ser competitivas y sostenibles en el mercado

en el corto y largo plazo.



CAPITULO I

GENERALIDADES DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA DEL
MUNICIPIO DE MEJICANOS Y MARCO DE REFERENCIA SOBRE EL
ESTUDIO DE MERCADO PARA LA SOSTENIBILIDAD Y

FORTALECIMIENTO.

A. GENERALIDADES DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA (MYPE) Y DEL

MUNICIPIO DE MEJICANOS®

a. Ubicacién Geografica

Mejicanos se encuentra ubicado en la zona central del
Departamento de San Salvador. Cuenta con una extensiéon de 22.12
kilémetros cuadrados, de los cuales mas del 90% corresponde al
area urbana. Los barrios con que cuenta la ciudad son: el
Centro, San José, San Nicolas, El Calvario, Santa Lucia y las
Delicias del Norte. Tradicionalmente el Municipio se ha dividido
en 4 cantones y 36 unidades habitacionales entre caserios y
colonias.

Limita al Norte con los Municipios de Ayutuxtepeque, Apopa Yy
Ciudad Delgado; Al Noroeste, del Municipio de Ciudad Delgado; Al

Este por Cuscatancingo; Al Sur y Oeste, por San Salvador.

*Plan Estratégico de desarrollo local, Municipio de Mejicanos. Periodo 2002-2012. P4g.13-19.



b. Demografia

Segun el censo de 1992 la poblacidon del Municipio oscilaba en
144,855 habitantes, de los cuales el 47.23%(68,449) eran hombres
y el 52.77%(76,406) eran mujeres. Del total de la poblacidn
131,972 (91.10%) era urbana y 12,883(8.9%) rural. Tanto en el
area urbana como rural la poblacién femenina supera la masculina
con base a las estimaciones de la DYGESTIC. Para el afo 2002,
se considera que la poblacidon asciende a 197,273 habitantes a
una tasa de crecimiento anual de 3.53%; esta tasa de crecimiento
puede considerarse como una tasa promedio, pese a que Mejicanos
se encuentra influenciado por el crecimiento que imponen las
nuevas urbanizaciones.

La densidad del Municipio se calcula en 8,918 habitantes por

kilémetro cuadrado.

c. Comercio

En Mejicanos se percibe una dinamica comercial, bastante grande,
fluida y muy importante para el desarrollo del Municipio. Aunque
es una dinadmica comercial desordenada que se caracteriza por
contar con una alta presencia de actividades informales.

Una de las caracteristicas principales del Municipio, es que

cuenta con una infraestructura local, que contribuye a dinamizar



los procesos comerciales y productivos en el municipio. En el
comercio local existen: tiendas, almacenes, ferreterias,

abarroterias, restaurantes y otros.

d. Antecedentes

Segin el Mininisterio de Economia®?, mas de tres millones de
salvadorefios dependen de la MYPE, y segun la encuesta FOMMI-
DIGESTYC (Fondo de fomento de Hla Microempresa en las zonas
marginales-Direccidn General de Estadisticas y Censos), alcanzan
un 98% del total de empresas en El Salvador, contribuyendo asr,
como fuente de empleo, pues absorbe un 38.2% de la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) en materia econdémica, el sector MYPE
representa un aporte al Producto Interno Bruto (PIB) del 25% al
35%.3

Para el caso especifico de este estudio se considera el dato
proporcionado por la alcaldia Municipal de Mejicanos, en los que
tienen registrados 491 MYPES.

En El Salvador, la microempresa se caracteriza por su diversidad
interna, puesto que no es un conjunto homogéneo de empresas,
sino agregado heterogéneo de unidades productivas, técnicas de

produccién, ubicacion espacial y geografica.

2 CONAMYPE 2001 “Politica Nacional para la Micro y Pequefia Empresa”. Pég. 2
® CONAMYPE Y GTZ “Entre integracion y competitividad” (2000)



1. Definicién de Micro y Pequefia Empresa (MYPE)

a. Definicién de Microempresa.

e En el libro Blanco de la Microempresa (LBM)*, considera a la
microempresa como “La unidad econdémica que tiene entre diez
trabajadores o menos y cuyas ventas anuales no superan los

$68,571.43.

e Empresas/establecimientos de empleadores con un tamafio maximo
de 9 a 15 trabajadores, adscritos a la institucionalidad
empresarial formal, y que a pesar de no estar constituidas
como entidades juridicas pueden llevar algun tipo de registros
contables de su actividad econdémica®.

Las microempresas se pueden decir que utilizan poco equipo de

capital y es intensiva en mano de obra. Ademds presenta bajos

niveles de capacitacién y productividad. Con ingresos que se

mantienen a niveles de subsistencia, inestabilidad econdémica y

la casi nula generacién de excedentes. Este sector es

mayoritariamente informal.

En realidad no existe una definicién exacta acerca de lo que es

la microempresa, sin embargo, hay muchas instituciones publicas

* Libro Blanco de la Microempresa. “Imprenta y encuadernacion Diaz”. Segunda Edicién. El Salvador 1991, Pag.4.
®Carlos Briones, Microempresa y Transformacién Productiva. Imprenta Criterio: San Salvador, EI Salvador. 19 Edicion, 1998.


http://www.monografias.com/trabajos6/prod/prod.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/cofi/cofi.shtml

y privadas que las definen de diferente manera. De hecho, en el

desarrollo de esta iInvestigaciéon se utilizara la definicién del

Libro Blanco de la Microempresa.

b. Definicién de Pequefia Empresa

De acuerdo con la Fundaci6on Salvadorefia para el Desarrollo
Econdmico y Social (FUSADES), ésta las define como: “Empresas
constituidas por uno o mas duefios y que sus activos ho son
superiores a $28,571.43 dolares empleando mano de obra

adicional™.

ElI Ministerio de Economia, define a la pequefia empresa como
“Todas aquellas unidades econdmicas productivas que tengan
hasta 50 trabajadores y cuyas ventas anuales oscilen entre

$68,571.54 y $685,714.28 dolares™.

Segun el Banco Multisectorial de Inversiones (BMI), las define
como “Son todas aquellas gque tienen entre 11 y 49 empleados y
cuyas ventas anuales estan entre $68,571.43 y $685,714.29

délares™.

De acuerdo a las anteriores definiciones, se puede decir que

pequefias empresas son aquellas que han trascendido la linea de



ii.

iii.

microempresas, en donde se ha acumulado cierta experiencia
importante para gestionar y estructurar de una mejor manera la
unidad econodmica, permitiéndoles un posicionamiento comercial
que les permite acumular ciertos margenes de excedentes y en

los cuales sus activos exceden de los $ 11,824.57.

2. Caracteristicas de la Micro y Pequefia Empresa

a. Caracteristicas de la Microempresa®

Ubicacién Geografica: La actividad de las microempresas se

concentra fundamentalmente en la zona urbana.

Género de 1los socios y Trabajadores: Entre los duefios de
estas empresas predomina el género femenino cerca del 64% de

mujeres a un 36% de hombres.

Mano de Obra y Falta de Empleo: Las microempresas, representa
la ocupacion laboral del 89% que se dedica por completo a su
negocio, mientras para el 11% restante el micro negocio
continua siendo la actividad principal, pero tienen otra

fuente de ingreso.

© www.conamype.gob.sv/phpcom/sectormype/informacion sobre sector mype.htm, 26/07/2005



iv.

vi.

Fuerte Competencia: El sector estd obligado a competir en
nichos de mercado muy competitivos, donde a veces se

encuentran las grandes Empresas.

Créditos Costosos y Dificil de Acceder: pocas veces se logra
acceder a recursos del sector financiero formal, teniendo las
microempresas que recurrir a fuentes de financiamiento tales

como ONG™S, prestamistas y programas de cooperacion.

Esto significa que los Microempresarios buscan financiamiento
para poder operar, ya que no cuentan con suficiente capital
de trabajo, por lo que se ven en la obligacién de recurrir a
este tipo de financiamiento, pero como carecen de garantias,
el sistema  financiero  formal (Bancos comerciales e
instituciones Ffinancieras) no les aprueba el préstamo
inmediatamente, por lo que prefieren recurrir mejor a:
prestamistas, ONG™S, etc. Ya que éstas les brindan dinero de
una Tforma mas iInmediata y agil, no exigiendo demasiado
papeleo, para aprobar el crédito. Esto por supuesto que les
genera un costo mayor por el uso del dinero o sea que pagan

un interés mas alto que al sistema financiero formal.

Fuerte Adaptabilidad de 1las unidades Productivas: ante la

carencia de recursos, el sector ha demostrado una gran



creatividad para los recursos disponibles a la realidad
enfrentada, principalmente desde el punto de vista

tecnolégico.

b. Caracterizacién de la Pequeiia Empresa’.
La pequefia empresa se ubica dentro del sector no formal, vy

presenta las caracteristicas siguientes:

i. La planificacidon esta centrada unicamente en los propietarios
y para periodos de un afo.

ii. Basicamente existen dos niveles jerarquicos: los propietarios
y los empleados.

ini. No hay puestos especificos para el desempefio de las
diferentes funciones de la empresa.

iv. La mayoria no poseen manuales, reglamentos, formularios,

registros estadisticos y otros iInstrumentos necesarios para

la buena administracion de la empresa.

V. La direccion de la empresa esta principalmente a cargo de los
propietarios.
Vi. La mano de obra empleada no es especializada.
vil. La preparacién académica del personal casi siempre es

relativamente baja.

iii. El personal administrativo que emplea es minimo.

" Garay Reyes Marco Tulio/ Mareira Segovia Angel Anibal/Zelaya Cafias Cesar Mauricio, plan de mercadotecnia para el desarrollo
de la Micro y pequefia empresa, Pag. 12



iX. Adguieren reducidas cantidades de materia prima.

X. La maquinaria empleada es en su mayoria del tipo manual y de

poca capacidad.

Xi. El control de calidad por lo general solo se aplica en los

productos terminados a través de la simple inspeccion.

- Los precios de los productos son Tijados generalmente en

relacion a los costos de produccién, pero condicionados por
factores limitantes como por la falta de capital de trabajo y

el nivel existente de la oferta y la demanda en el mercado.

. Hace poca publicidad a sus productos, lo cual genera poco

conocimiento de los mismos en el mercado.

X1V. Escasas fuentes de Tfinanciamiento, lo que les obliga a

recurrir a acreedores particulares que por lo general Ilos

llevan a pagar intereses muy altos.

3. Criterios para clasificar a la Micro y Pequeiia Empresa8

La microempresa en El Salvador ha sido clasificada en tres
segmentos productivos:

Microempresa de subsistencia, microempresa de acumulacién
simple, y microempresa de acumulacién amplia; este ultimo

segmento también es conocido como “micro-tope”.

® IDEM Pég. 6
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ElI criterio principal de clasificacién, por su practicidad, son

las ventas. De esta forma, los segmentos quedan definidos asi:

Microempresa de subsistencia: Son aquellas unidades
productivas con ventas mensuales hasta el equivalentes a
$ 1,884.96 6 $ 22,635.36 al afo. Estas microempresas
obtiene utilidades minimas que solo les permite mantenerse
en el mercado y <casi nunca tienen oportunidades de

crecimiento.

Microempresa de acumulacién simple, Son aquellas unidades
productivas con ventas mensuales hasta el equivalente a $
3,769.92 o0 $ 45,254.88 al afio.

En esta clasificaciéon las microempresas, poseen cierto
grado de desarrollo y margenes de utilidad que les permiten
mantenerse con mayores oportunidades de crecimiento en el

mercado.

Microempresa de  acumulacién ampliada, Son unidades
productivas con ventas mensuales hasta el equivalente a
$ 6,288.48 0 $ 75,430.08 anuales. En esta clasificacion las
microempresas ya tienen un mayor grado de presencia en el

mercado, mayores utilidades que les permiten expandirse y
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de esta fTorma poder Qllegar a convertirse en pequefias

empresas.

e. Marco Legal del Sector de la Micro y Pequefia Empresa

De acuerdo a la revision legal, no se encontré ninguna ley que
regule en especifico al sector de la micro y pequefia empresa en
El Salvador, salvo lo emanado en la Constitucién de La Republica
de El Salvador el TITULO V, ORDEN ECONOMICO, QUE DICE “El estado
promoverd el desarrollo economico y social mediante el
incremento de 1la produccion, la productividad y la racional
utilizacién de los recursos. Con igual finalidad, fomentara los
diversos sectores de la produccién y defenderd el interés de los
consumidores™.

De acuerdo al titulo V de La Constitucidén, nos dice que el
estado fomentara los diversos sectores de la producciodn.
Partiendo de este enunciado constitucional podemos afirmar que
el sector de las micro y pequeiia empresa en El Salvador esta
protegida constitucionalmente, aunque no exista una ley en
especifico de la MYPE"S. Pero es responsabilidad del Estado
asegurar la supervivencia y desarrollo de todos los sectores

productivos™®.

® Constitucion de La Republica de El Salvador, Decreto Constituyente N° 38, de 15 de diciembre de 1983, publicado en el Diario
Oficial N° 234, Tomo N° 281, del 16 de diciembre de 1983.
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1. Aspectos mercantiles.

a. Comerciantes.
En el Coédigo de Comercio, segin Articulo 2'°, son comerciantes:
1. Las personas naturales de una empresa mercantil, que se
Ilaman comerciantes individuales.
2. Las sociedades, que se llaman comerciantes sociales.
Se presumira legalmente que ejerce el comercio cuando se haga
publicidad al respecto, o cuando se inicie un establecimiento

mercantil donde se atienda al publico.

b. Contabilidad.

Segun Articulo 437 del Codigo de Comercio, dice que los
comerciantes con activos 1iInferiores a los cien mil colones
Ilevardn la contabilidad por si mismo o por personas de su
nombramiento.

Si el comerciante no la llevare por si mismo, se presumira
otorgado el nombramiento por quien la lleve, salvo prueba en
contrario.

Los comerciantes cuyo activo en giro exceda de cien mil colones,
estdn obligados a Ilevar su contabilidad por medio de

contadores, bachilleres en Comercio y Administracién, con

10 cadigo de Comercio de La Republica de El Salvador, Decreto Legislativo N° 671, del 8 de mayo de 1970, publicado en el Diario
Oficial N° 140, Tomo N° 228, del 31 de julio de 1970.

" IDEM Péag. 12
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titulos reconocidos por el Estado, o por medio de empresas
legalmente autorizadas.

Con relacién al cumplimiento de los aspectos mercantiles se dice
que las MYPE"S, son negocios informales que muchas de ellas no
alcanzan los cien mil colones de activo, por tal razén se
clasifican dentro de la categoria de comerciantes con activo
inferior al los cien mil colones, salvo aquellas que su activo
es superior. Estas deberan cumplir con todos los aspectos

mercantiles para poder ejercer el comercio.

2. Aspectos Tributarios

Obligacién de inscribirse en el Registro de Contribuyentes e
informar.

Segin Articulo 862 del Coédigo Tributario, La Administracion
Tributaria Ilevara un Registro de Contribuyentes de |los
impuestos que administre, segun los sistemas y métodos que se
estimen mas adecuados.

Deberan inscribirse en el Registro los sujetos pasivos que de
conformidad a los supuestos establecidos en este Cbédigo o en las

leyes tributarias respectivas, resulten obligados al pago de los

12 cédigo Tributario de La Republica de El Salvador, decreto Legislativo N° 230, del 14 de diciembre de 2000, publicado en Diario
Oficial N° 241, Tomo 349, del 22 de diciembre de 2000
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diferentes impuestos administrados por la Administracion
Tributaria.

No estaran obligados a inscribirse en el Registro los sujetos
excluidos como contribuyentes de acuerdo a lo dispuesto en el
articulo 28 de la Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes
Muebles y a la Prestacion de Servicios, a menos que hagan uso de
la opcidén para asumir la calidad de contribuyentes que establece

el articulo 30 de la referida ley'3.

Entre las obligaciones fiscales se pueden mencionar:
elmpuesto sobre la renta

elmpuesto a la transferencia de bienes iInmuebles y a Ila

prestacion de servicios (1VA).

3. Aspectos Municipales™

Inscripcién en la Alcaldia Municipal

La obligacién de toda empresa con [la Municipalidad de la
localidad es la de inscribirse en los registros tributarios de
la misma, asi, la Alcaldia Municipal tendra un control de todos

y cada uno de los contribuyentes que hay en su Municipio.

3 ey del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacién de Servicios de La Republica de El Salvador, Decreto
Legislativo N° 296 del 24 de julio de 1992, Diario Oficial N° 143, Tomo 316, del 31 de julio de 1992.
¥ Codigo Municipal, Decreto Legislativo N° 274 del 30 de enero de 1986, Diario Oficial N° 23, Tomo 290, del 5 de febrero de 1986
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Con base en la Ley General Tributaria Municipal en su articulo
90 nos dice que:

1. Inscribirse en los registros tributarios que establezcan
dichas administraciones; proporcionarles los datos pertinentes y
comunicarles oportunamente cualquier modificacién al respecto.

2. Solicitar, por escrito, a la Municipalidad respectiva, las
licencias 0 permisos previos que se requieran para 1iniciar
establecimientos y locales comerciales e informar a |las
autoridades tributarias la fecha de inicio de las actividades,
dentro de los treinta dias siguientes a dicha fecha.

3. Informar sobre los cambios de residencia y sobre cualquier
otra circunstancia que modifique o pueda hacer desaparecer las
obligaciones tributarias, dentro de los treinta dias siguientes
a la fecha de tales cambios.

4. El contribuyente que ponga fin a su negocio o actividad, por
cualquier causa, lo informard por escrito a [la Autoridad
Tributaria Municipal, dentro de los treinta dias siguientes a la
fecha de finalizacién de su negocio o actividad; presentara, al
mismo tiempo, las declaraciones pertinentes, el balance o
inventario final y efectuard el pago de los tributos adeudados
sin prejuicio de que la autoridad tributaria pueda comprobar de
oficio, en forma fehaciente, el cierre definitivo de cualquier

establecimiento.
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B. ASPECTOS GENERALES SOBRE EL ESTUDIO DE MERCADO.

a. CONCEPTUALIZACION DEL ESTUDIO DE MERCADO

En la blsqueda de wuna ventaja competitiva, las empresas
necesitan ver mas alld de su propia capacidad, estableciendo
buenas relaciones con sus proveedores, distribuidores vy
finalmente con sus clientes. Hoy en dia cada vez son mas las
empresas, especificamente la Micro y Pequefia Empresa, que
necesitan verdaderamente el establecimiento de politicas vy
estrategias para mantenerse en el mercado, con el fin de mejorar
el desempefio y de esta manera fortalecer sus finanzas creando
una rentabilidad en el corto y largo plazo.

La mayoria de las pequefias empresas comienzan con grandes
inversiones en inventarios, 1o que les genera problemas de
liquidez y éstas tienen que pagar a sus proveedores, 1o que no
les permite sostenerse ni crecer, ese es el problema fundamental
que enfrentan, vya que no tienen en muchas ocasiones
conocimientos administrativos y mucho menos cuentan con un buen
estudio de Mercado. Por 1o que estos inversionistas no tienen
ubicado un consumidor meta, asi como el conocimiento que
garantice en que area del comercio invertir o sea identificando
su nicho para garantizar el posicionamiento del mercado y la

orientacion de este para el debido éxito.



17

1. Concepto de Investigacién de Mercado.

“La Investigacion de Mercado es: El disefio, obtencién vy
presentaciéon sistematica de los datos y hallazgos relacionados

con una situacion especifica de mercadotecnia”'®.

“La @nvestigacion de Mercados implica “la obtencidn, registro y
analisis sistematico de datos relacionados con los problemas de

comercializacion de bienes y servicios™¢.

“La [Investigacion de Mercados como aquellos que abarcan una
organizacion, para obtener la formacién que requiere para tomar
decisiones sobre su ambiente, su mezcla de mercadeo y sus

clientes actuales o potenciales™’.

De 1o anterior se puede decir que la investigacion de mercado
son Todas aquellas actividades que permiten a una organizacion
obtener la informacién que requiere para tomar decisiones sobre
su ambiente, sus clientes actuales o potenciales y para
descubrir o solucionar problemas de crecimiento en ventas, y de
esta manera garantizar la sostenibilidad y fortalecimiento de la

empresa en el mercado.

Sphilip Kotler y Gary Armstrong. Fundamentos de Mercadotecnia, Mc Graw Hill, 42 Edicion, México 1998. P4g.13.
16 American Marketing Asociacion, Hwww.proesa.com.sv/esp/people.aspH
¥7 Stanton, Rtzel y Walter, Fundamentos de Marketing, Mc Graw Hill, 112 Edicién, México 2001, P4g.80
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De forma mas completa la investigacion de mercado es la
obtencién, interpretacién y comunicacion de informacion

orientada a la toma de decisiones.

“La investigacion de mercado cubre un amplio rango de fendomenos
que satisfacen las necesidades de las empresas en cuanto al
conocimiento del mercado. La investigacién de mercado ayuda a
los que toman las decisiones a cambiar de 1la obtencién de
informacion intuitiva a una investigacién sistematica vy
objetiva.

Esta iInvestigacion no solo es un proceso sistematico y objetivo
sino ademads incluye 1la especificacion de la informacion
requerida, el disefio del método para recopilar la informacién,
la administracién y la ejecucidon de la recopilaciéon de datos, el
analisis de los resultados y la comunicacion de los hallazgos y

sus implicaciones™'®

La investigacién de mercado es un elemento fundamental para el
desarrollo de un negocio porque le Tfacilita informacién clave

para planificar los aspectos técnicos y econdémicos.

La informacidén es clave en cualquier empresa para que pueda ser

sostenible y pueda fortalecerse.

Billiam C. Zykmund, investigacién de Mercados 62 Edicién, , Editorial Prentice Hall, México 1995, Pég. 3.
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Una buena investigacién de mercado debe estar dirigida a un
problema concreto. Debe disefiarse de manera tal que permita
recoger los datos adecuados y sobre todo representativos del

universo a estudiar.

2. Definicidén de Mercado.

“Mercado es cualquier lugar donde recurren un conjunto de
compradores y vendedores reales y potenciales con el propésito
de intercambiar productos y servicios que se demanden’.'°

El mercado es un conjunto de compradores presentes y potenciales
de un producto o servicio en un espacio y tiempo, donde recurren
lo que son los ofertantes vy los demandantes de un producto o
servicio, éstos a diferentes tipos de precios que tanto el
comprador como el vendedor pactan en comun acuerdo o en funcidn

de la oferta y demanda del mercado.

Por lo anteriormente expuesto se puede decir que mercado es el
lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la demanda para
realizar las transacciones de bienes y servicios a un

determinado precio.

* IDEM Pé4g. 18
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El mercado lo Comprenden todas las personas, hogares, empresas e
instituciones que tienen necesidades a ser satisfechas con los
productos de los ofertantes. El mercado estd en todas partes
donde quiera que Hlas personas cambien bienes o0 servicios por
dinero. En un sentido econémico general, mercado es un grupo de
compradores y vendedores que estdn en un contacto lo
suficientemente proximo para las transacciones entre cualquier
par de ellos, afecte las condiciones de compra o de venta de los

demas.

Para este estudio el mercado serd el 4a&rea geografica del
Municipio de Mejicanos, en donde recurren un conjunto de
vendedores y compradores para comercializar e intercambiar

productos a un precio pactado entre ellos.

3. Localizacién.

En la localizacion se indica la direccion exacta, las bondades o
ventajas que ofrece el proyecto al ubicarlo en esa direccidon o
zona, asi como mencionar si el lugar donde se ejecutara el

proyecto cuenta con servicio de energia, agua, vias de acceso,


http://www.monografias.com/trabajos13/trainsti/trainsti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/marx-y-dinero/marx-y-dinero.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/dinamica-grupos/dinamica-grupos.shtml
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teléfono y otros aspectos para que el proyecto Tfuncione
normalmente®.
Para este estudio el area geografica donde se llevard a cabo la

investigacion, es el Municipio de Mejicanos.

4. Oferta, Oferta Potencial y Real

a. Oferta
“Es el conjunto de las cantidades de un bien o servicio que se
ponen a disposicion del mercado y que los productores estan
dispuestos y aptos para ofrecer, en funcidn de varios niveles

posibles de precios, en un periodo dado”?!.

Se puede decir que es una serie de posibles alternativas,
correlacionando dos variables: precios y cantidades que el
productor estard en la capacidad de ofrecer al mercado meta a un

precio competitivo y accesible segln su mercado meta.

b. Oferta Potencial.
“Es el conjunto de las cantidades de bienes y servicios gque se
espera poner a la venta a todos los precios posibles en un

futuro®®’.

2 Cafias Balbino, Manual para la Formulacion, Evaluacién y Ejecucion de Proyectos, 3% Edicion El Salvador 2001. Pag. 11.
2y22j956 Paschoal Rossetti. Introduccion a la Economia, Editorial Oxford, 182 Edicién, México 2002. Pag. 386
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La oferta es serie de posibles alternativas, correlacionando las
variables: precios y cantidades que el productor estaria en la
capacidad de ofrecer al mercado meta en el futuro y de acuerdo a

sus planes de expansién del mercado meta.

c. Oferta real.

“Es el conjunto de las cantidades de una mercancia gue en este
momento se ponen a la venta a todos los precios posibles para la
satisfaccion de un segmento de mercado y de acuerdo a la
capacidad instalada®”.

Es la serie de posibles alternativas, correlacionando los
precios y cantidades que el productor esta en la capacidad de
ofrecer al mercado meta a un precio competitivo y accesible

segln su capacidad instalada.

Demanda, Demanda Potencial y Real

a. Demanda

“Es la solicitacién de bienes y servicios con respaldo de
poder de compra. Se determina por las cantidades variables que

los consumidores estan dispuestos y aptos a adquirir, en

3 IDEM PAg. 21, Cita 22
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funcion de diferentes niveles posibles de precios, en un

periodo determinado”?*.

Es una serie de alternativas de compra, que el consumidor
pretende adquirir para la satisfaccion de sus necesidades
basicas y suntuarias; relacionando dos variables: precios y

cantidades con base a su poder adquisitivo.

Se considera esta definicién asi, porque aunque las reacciones
de cada consumidor son en funcion de los precios siempre estan
en funcion de la necesidad de adquirir un bien o un servicio a
partir de patrones de comportamiento o de necesidades, de

reacciones y de sensibilidad econémica también diferentes.

b. Demanda Potencial
“Es el conjunto de consumidores que presentan un grado
suficiente de interés, ingresos y acceso a una determinada

oferta del mercado®”.

Se puede decir que la demanda potencial es una Serie de
alternativas de compra, que los consumidores pretenderan
adquirir en el futuro. Para la satisfaccion de sus necesidades

basicas y suntuarias; en funcién a su poder adquisitivo.

% |DEM Pég. 21, Cita 22

% Pride Michael y Ferrell Kathleen, Marketing, 22 Edicion, Nueva Editorial Interamericana, S.A DE C.V. Mexico 1982
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c. Demanda Real.

“Es la demanda que la empresa esta satisfaciendo en la
actualidad y que estdn en la capacidad de poder atender en

funcion de su capacidad instalada®”.

Es la serie de alternativas de compra, que el consumidor tiene a
su disposicién para la satisfaccién de sus necesidades basicas y
suntuarias; relacionando dos variables: precios y cantidades con

base a su poder adquisitivo.

6. Mercadotecnia

“Es la habilidad de administrar efectivamente las actividades
del mercado orientandolas hacia el cliente y coordinandolas para

Ilegar a objetivos de desempefio corporativo?®”.

Es un sistema abierto de todas las actividades del negocio, cuya
finalidad es interrelacionar con el ambiente en funcion de:
precios, proveer Yy distribuir productos satisfaciendo Ilas
necesidades con el objetivo de mantenerse en el mercado fuerte y

competitivo.

% |DEM Pé4g. 18
" Lambin Jacques-Jean, Marketing Estrategico, 32 Edicién, McGraw-Hill, Hispanoamerica de Espafia, S. A. DE C.V. Espafia 1995
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Esto es asi, ya que las actividades de la mercadotecnia han
venido evolucionando con el paso del tiempo, Las empresas se han
orientado hacia la produccién y la ingenieria de bienes vy
servicios con un fuerte énfasis en la atencidén de los clientes,
gque han respondido a los cambios del entorno social y econodmico,

para convertirse en empresas orientadas hacia la mercadotecnia.

“En Ffin, la mercadotecnia es una TFfilosofia que destaca la
orientacion hacia el consumidor, enfatiza el rendimiento a largo
plazo y sugiere la integracion y [la coordinacion de las
funciones de la organizacion.?®”

En la mercadotecnia se enfatizan los deseos de los clientes. La
compaiiia determina primero los deseos de éstos y luego idea una
forma de fabricar y entregar un producto para satisfacer esos
deseos. “La administracion en mercadotecnia esta orientada hacia
las ganancias y se planea a largo plazo en funcién de nuevos
productos, mercados y crecimientos futuros. Ademds se ponen de

relieve los deseos de los compradores.?®”

a. Segmentacién del mercado

2 Shoell William y Guiltinan Joseph, Mercadotecnia, 3 @ Edicion, Prentice-Hall Hispanoamericana, S.A. Mexico 1991, Pag. 7
» IDEM Pég. 18
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“Es la divisién de un mercado en grupos distintos de compradores
con diferentes necesidades, caracteristicas y conductas que
podrian requerir mezclas separadas de productos o de

mercadotecnia” .

La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en
dividir el mercado total de un bien o0 servicio en varios grupos
mas pequefios e internamente homogéneos. Lo esencial de la
segmentacion es que los miembros de cada grupo sean semejantes

con respecto a los factores que repercuten en la demanda.

“El éxito de las empresas depende de la capacidad de segmentar
adecuadamente su mercado, para que los beneficios estén
orientados al cliente y que la empresa puede generar utilidades
en el corto y largo plazo, es por ello que es compatible con el
concepto de mercadotecnia®”. Al segmentar, primero se
identifican las necesidades de los clientes dentro de un
submercado y luego se decide si resulta practico y rentable el

segmento de mercado.

Otro beneficio al adaptar los programas de mercadotecnia a los

segmentos individuales es que los empresarios realizaran mejor

% |DEM Pég. 23, Cita 25
% IDEM Pég.25, Cita 28
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su trabajo de mercadotecnia y haran un uso mas eficiente de los
recursos. Una pequefia empresa con recursos escasos podra
competir de manera eficaz en uno o dos segmentos pequefios del
mercado, en cambio, esa misma compafifa seria aplastada por Ila
competencia si se concentrara en un segmento mayor. También la
publicidad resulta mds eficaz, ya que los mensajes promocionales
y los medios de comunicaciéon con que se difunden pueden ser
dirigidos a un segmento particular del mercado.

Para efectos de este estudio la segmentacién de mercado sera:
de acuerdo a la ubicacién geografica de las MYPES en el
Municipio de Mejicanos, las cuales ya estan establecidas y
divididas en los siguientes subsegmentos: San Ramén, Zona Norte,

Zona Zacamil, Montreal y Zona Centro.

b. Segmento de Mercado

“Un grupo de consumidores que responden en forma similar a una
serie determinada de estimulos de mercadotecnia” .

De lo anterior se puede decir que el segmento de mercado es un
grupo de consumidores con distintas necesidades, preferencias de

compra o comportamiento de uso del producto.

% IDEM Pé4g 17, Cita 15
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c. Orientacién al mercado
“Es el proceso de evaluacion del atractivo de cada segmento del
mercado y la seleccién de uno o mas segmentos para ingresar a

ellos” .3

Se puede decir que es la evaluacion del mejor atractivo de cada
segmento del mercado elegido y que estard en la capacidad de
poder cubrir y satisfacer las necesidades de ese segmento con
bienes y servicios, en funcidon a su capacidad econdémica Yy de

mercadotecnia.

d. Posicionamiento en el mercado

“Disponer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo y
deseable en la mente de los consumidores meta, en relacién con
los competidores. La formulacién del posicionamiento competitivo
para un producto y de una mezcla de mercadotecnia detallada.

De aqui en adelante se requiere que 1los pequefios y micro
empresarios se capaciten para evitar la quiebra antes de su

desarrollo”.*

ElI posicionamiento de mercado se refiere a la capacidad que

tienen las empresas en lograr la aceptacion de los consumidores,

% |DEM Pég. 25, Cita 28
% IDEM Pég.17, Cita 17
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para que adquiera sus productos y de ésta manera tener una

porcién del mercado.

e. Mezcla de Mercadotecnia.

“Es el conjunto de instrumentos técticos controlables de la
mercadotecnia, producto, precio, plaza (distribucion) Yy
promocién, que la empresa mezcla para producir la respuesta que
quiere en el mercado meta”.®*

La mezcla es la combinacién de cuatro elementos: producto,
precio, distribucidén y promocidon que estan orientadas para
satisfacer las necesidades de los consumidores en el mercado o
mercados meta de una empresa y al mismo tiempo lograr una mayor

penetracién del mercado para el logro de los objetivos en el

corto plazo.

i. Producto

“Significa la combinacidon de “bienes y servicios” que ofrece la

compafifta al mercado meta®”.

% |DEM P4g. 23, Cita 25
% IDEM Pég. 17, Cita 17
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El producto es una serie de atributos conjuntados en forma
identificable que generan un valor o satisfacen una necesidad a
un grupo de consumidores.

Los consumidores estan orientados a la adquisicion de productos,
ya sea como producto terminado o como materia prima y que se
vuelven indispensables para las personas, las empresas y la
economia, ya que satisfacen una necesidad o un deseo y son el
motor del intercambio en el mercado (oferta y demanda); estos
productos incluyen: objetos fisicos, servicios, personas,

lugares, empresas.

El producto se le asigna con un nombre descriptivo (0 genérico)
que entiende la gente, como jabén, pifAatas, harina de arroz,

harina de maiz, frijol, etc.

Asi pues, obtener un producto no es solo comprar un conjunto de
atributos, sino mas bien beneficios que satisfagan necesidades.

Todo cambio de una caracteristica (disefio, color, tamafo,
empaque), por pequefio que sea, crea otro producto. Cada cambio

ofrece al vendedor la oportunidad de emplear una nueva serie de
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atractivos para Qllegar a 1o que puede ser un mercado

esencialmente nuevo.

ii. Precio
“Es la cantidad de dinero que deben pagar los clientes para

obtener el producto®”.

“Segun Stanton, Etzel y Walker, (2000, p. 300); precio, es la
cantidad de dinero y/o otros articulos con la utilidad necesaria
para satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un
producto’®.

De acuerdo a las anteriores definiciones se puede decir que
precio es el valor monetario que tiene un producto o servicio,
atribuido por los beneficios que da a la satisfaccion de una

necesidad o un deseo y en funcidén del ambiente de la economia,

es el mercado quien fija el precio.

Los precios inciden en la economia de un pais, en las empresas y

en los consumidores.

En la economia influye en cuanto a los sueldos, alquiler,

intereses y Qlas utilidades. El precio determina lo que se

%" IDEM Pég.17, Cita 15
% IDEM Pég. 17, Cita 17
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produce (oferta) y quien obtendra Blos bienes y servicios
producidos (demanda).

En las empresas su importancia radica en que es la clave para
generar ingresos, que a su vez, los son para las utilidades.

Para los consumidores representa un medio para poder determinar
detalles muy importantes del producto, como por ejemplo la
calidad y el valor. Entendiendo por valor la relacién de los
beneficios percibidos del producto con el precio y otros costos

incurridos.

e Fijacién de Precios
“El precio es parte importante del proceso de toma de
decisiones de Mercadotecnia. Un precio demasiado alto puede
desalentar la compra del producto y estimular a la competencia

que con precios bajos puede entrar en la categoria del producto.

Por el contrario un precio demasiado bajo puede impedir que se

alcancen las metas de ventas y ganancias®®”.

* IDEM Pég. 25, Cita 28
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“Para la determinacidon de precios se debe fijar un precio
especifico de venta. La mayor parte de los empresarios

establecen sus precios aplicando uno de los siguientes métodos:

e Los precios se basan en los costos totales mas una utilidad

deseada.

e Los precios se basan en el analisis tanto a la demanda como
a la oferta del mercado.
e Los precios se basan exclusivamente en las condiciones
competitivas del mercado®”.
Para fTijar los precios de un producto las condiciones del
mercado influyen en ello. En el caso de las MYPE, es
relativamente facil Tfijarles precio porque los empresarios se
limitan a establecerlo en el nivel de 1la competencia. Esta
estrategia es adecuada para las empresas que venden productos
conocidos y estandarizados. Dos variantes de la Tijacion de
precios basada en el nivel del mercado son establecer el precio

por debajo y por arriba de los niveles de la competencia.

e Importancia

“* IDEM Pég. 26, Cita 15
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Importancia para los consumidores: la mayoria de los
consumidores son sensibles pero también toman en cuenta otros
factores, tales como la imagen de la marca, ubicacién de la
tienda, el servicio, la calidad y el valor; todos estos factores
determinan el interés relativo de los consumidores tomando en

cuenta el grupo demogréafico.

Importancia para las empresas: es muy importante pues afecta la
situaciéon competitiva de la empresa y a su participacién en el
mercado lo cual se ve influenciada en sus ingresos y utilidades

netas.

PROCESO DE DETERMINACION DE PRECIOS*!

SELECCION DEL OBJETIVO DE LA
FIJACION DE PRECIOS

RECIO BASE:

Precio Basado en Precio Fijado en
las g el equilibrio entre relacién con
Unitaria la oferta y demanda precio de mercado

DISENO DE ESTRATEGIAS APROPIADAS:

Competencia de precios vs. Pago de flete Precios del lider

Competencia ajena al precio

Un pago vs. Precio flexible Precios bajos todos los
Demacrado vs. Penetracion Precios Psicolégicos dias vs. Precios altos-bajos
Descuentos y bonificaciones Mantenimiento del preci

de reventa

iii. Plaza.

** IDEM Pég. 17, Cita 17
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“Incluye las actividades de la empresa para llevar su producto o

servicio a la disposicion de los consumidores meta*®”.

La plaza se puede decir que es la forma en que el productor hace
Ilegar su producto al consumidor, utilizando los medios
adecuados y acordes a su situacion financiera.

Por tanto, la plaza se atiende por medio de un conjunto de
canales de distribucién que el productor utiliza para llevar el
producto desde la fabrica hasta el consumidor.

La funcion de la distribucion consiste en hacer Ilegar el
producto a su mercado meta. La actividad mas importante para
lograr esto es arreglar su venta (y la transferencia de la
propiedad) del fabricante al consumidor final. Otras actividades
(o funciones) comunes son promover el producto, almacenarlo y
correr parte del riesgo Tfinanciero durante el proceso de
distribucion.

Un productor puede Illevar a cabo las funciones anteriores a
cambio de un pedido (y, supuestamente, un pago) de un comprador,
o bien él y el consumidor comparten estas actividades. Sin
embargo, en términos generales las empresas denominadas
intermediarios realizan algunas de ellas a favor del productor o

del consumidor.

2 IDEM Pég.17, Cita 15
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“Un 1ntermediario es una empresa lucrativa que da servicios
relacionados directamente con la venta y/o la compra de un
producto, al fluir éste del fabricante al consumidor. EI
intermediario posee el producto en algun momento o0 contribuye
activamente a la transferencia de la propiedad. Con frecuencia,

pero no siempre, el intermediario toma la posesion fisica del

producto”®3.

iv. Promocién.
“Se refiere a las actividades que comunican los méritos del

producto y persuaden a los clientes meta para que los compren.

Segun Stanton, Es el elemento de la mezcla de mercadotecnia de
una organizaciéon, que sirve para informar, persuadir vy
recordarle al mercado la existencia de un producto y/o su venta,
con la intencion de influir en los sentimientos, creencias o

comportamiento del consumidor”*.

La promocidn se puede decir que es la influencia que se hace a
los consumidores con el fin de persuadir en la conducta y
habitos de compra dirigidos a los consumidores de un mercado

meta.

“* |DEM Pég. 25, Cita 28
* IDEM Pég. 17, Cita 17
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Los consumidores ejercen éstos habitos por medio de cinco formas
de promocidén: venta personal, publicidad, promocién de ventas,
relaciones publicas y propaganda.

En fin, La promocién es comunicacion. En lo esencial, el proceso
de comunicacion consta de una fuente que a través de un canal
emite un mensaje a un receptor. El éxito de la comunicacion
depende de la eficacia con que se codifique el mensaje, de la
facilidad y claridad con que se realice la decodificacion.

Los propésitos de Hla promocién son informar, persuadir vy

recordarle algo a los clientes.

b. Factores que inciden en la sostenibilidad y fortalecimiento

de las Micro y Pequefias Empresas (MYPE)

De acuerdo al Libro Blanco de @la Microempresa (LBM), Ilos
principales factores que enfrenta el sector empresarial son en
primer lugar el relacionado con el mercado, es decir, la falta
de clientes, en segundo lugar se mencionan las bajas ganancias,
que pueden estar relacionadas con la falta de clientes, y como
también en la excesiva competencia que junto a la falta de
recursos econdmicos forman el tercero de los principales

problemas, finalmente, el aspecto relacionado con la falta de
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disponibilidad de lineas de créditos conforma el cuarto factor

que agobian a dicho sector.

Otro de los factores mas importantes a mencionar es el déficit
que enfrentan en cuanto a capacitacion y servicios técnicos.
Ademas, las microempresas que tienen acceso a estos servicios
son objeto de acciones que en la mayoria de casos no tienen

continuidad.

7. Analisis FODA

“El analisis FODA consiste en identificar los puntos fuertes y
débiles (internos) de una empresa y sus oportunidades y amenazas
(externas), ademas este analisis es la base para elaborar
estrategias que vayan de acuerdo a la capacidad interna de las
empresas (sus puntos fuertes y débiles) y su situacidon externa

(oportunidades y amenazas)*”.

Las empresas pueden disefiar sus ventajas competitivas y a su

vez, fortalecerse para lograr su sostenimiento.

% Koontz Harold, Administracién, 122 Edicion, Mc Graw hill, Mexico 2003.
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En primer lugar podemos decir que los disefiadores de estrategias
se sirven en la actualidad de un buen numero de matrices para la
deteccidén de las relaciones entre las variables mas importantes.

La Matriz FODA, es de aparicidon reciente y sirve para analizar
la situacidon competitiva de una empresa, e incluso de una
nacion. Por lo consiguiente ésta matriz es un marco conceptual
para un analisis sistematico que facilita 1la relacién entre las
amenazas Yy oportunidades externas con las debilidades vy

fortalezas internas de la organizacion.

Por ultimo, la identificacion de las fortalezas y debilidades de
las compafitas, asi como de las oportunidades Yy amenazas
presentes en las condiciones externas, se consideran como una
actividad comiun de las empresas. Por otra parte lo que suele
ighorarse es que la combinacién de estos factores puede requerir

de distintas decisiones estratégicas.

MATRIZ FODA PARA LA FORMULACION ESTRATEGICA®%

“ IDEM Pég.38
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FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES

ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES ESTRATEGIA OFENSIVA DEFENSIVAS

ESTRATEGIAS
AMENAZAS ADAPTATIVAS O DE
REORIENTACION

ESTRATEGIAS DE
SUPERVIVENCIA

Estrategias Ofensivas: El éxito de una estrategia ofensiva puede
proporcionar una ventaja competitiva sobre sus rivales.

Es muy importante el periodo en que ésta estrategia se
desarrolle, ya que si ésta tardara en desarrollarse permitiria a
la competencia los movimientos, el potencial y responder con una

ofensiva.

Estrategias Defensivas: EI propésito de estas estrategias
defensivas es disminuir el riesgo de un ataque, debilitar el
impacto de cualquier ataque, que se presente e influir en la

competencia para que dirijan sus esfuerzos hacia otros rivales.

Estrategias Adaptativas: Este tipo de estrategias se crean de
acuerdo a la situacion de la compafia y el entorno industrial en

la cual compiten.
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Estrategias de Supervivencia: Estas estrategias tienen como
objetivo perpetuarse en el tiempo; es decir, que el objetivo de
supervivencia es necesario cuando la direccion observa que la

existencia de la empresa estd en peligro.

8. Aspectos Financieros

a. Proveedores

Son las personas o casas comerciales a quienes debemos por
haberle comprado mercaderia a crédito, sin darles ninguna
garantia documental Unicamente basta con una Ffactura de
consumidor final o un comprobante de crédito fiscal que es el
gue nos compromete a efectuar el respectivo pago. Este acto
también se conoce como crédito comercial que se crea cuando una

empresa le compra a crédito a otra empresa®’.

Una empresa no puede vender su producto sin estar en
posibilidades de fabricarlo o de comprarlo. Por ello las
personas o empresas que ofrecen los bienes o0 servicios

requeridos para producir lo que se vendera son indispensables

4 Lara Flores, Elias. Primer Curso de Contabilidad, Editorial Trillas, México 2001. P4g. 18
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para el éxito en la mercadotecnia. Y también por eso se
consideran a los proveedores de una empresa como parte de su
ambiente de mercadotecnia. Muchas veces las empresas no conceden
suficiente importancia al aspecto de la oferta de mercado. Pero
se dan cuenta de su valor decisivo cuando hay escasez. Entonces
entienden la necesidad de mantener relaciones de colaboracion

con los proveedores.

b. Liquidez

“Es la capacidad de wuna empresa para hacer frente a sus
obligaciones a corto plazo conforme se vencen sus compromisos de
pago con los empleados, los proveedores, el fisco, iInstituciones
de crédito y todas aquellas personas e instituciones con quienes
los ha contraido*®”.

La meta de este objetivo es garantizar una buena reputacion
crediticia; y a los propietarios, una disponibilidad de fondos
en el momento en que éstos lo soliciten; pero sin embargo la
adopcion de este objetivo financiero limita a la empresa en la

obtencién de mejores resultados, o sea en su rentabilidad y en

el crecimiento futuro de la empresa.

“Una empresa que pretende permanecer como negocio viable debe

tener suficiente dinero disponible para pagar sus facturas en la

8 Moyer, McGuigan, y Kretlow. Administracion Financiera Contemporénea, International Thomson Editores, 7° Edicién, México
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fecha en que se vencen. En otras palabras las empresas deben
permanecer liquidas. Una manera de determinar si es asi,
consiste en examinar la relacién entre su activo circulante y

sus obligaciones por vencerse*”.

c. Rentabilidad

“Es la capacidad de optimizar el rendimiento de la inversiéon de
los propietarios en el corto plazo a través de un mejor
aprovechamiento de los activos de operaciéon de la empresa; dando
esto por resultado la obtencion de margenes mayores de utilidad
expresados en términos porcentuales™®.

Para alcanzar este objetivo es necesario sacrificar la liquidez,
invirtiendo los fondos en diferentes partidas del activo que
conlleven a obtener mayores rendimientos. La consecucién de este
objetivo comprende implicitamente la posibilidad de incurrir en
un riesgo, procurando que este sea el menor posible.

Mas que cualquier medicion contable, las utilidades de una

empresa demuestran que tan bien estan tomando sus decisiones de

inversion y financiamiento.

d. Créditos
“Es la confianza puesta, ya sea por un proveedor o0 una

institucion financiera de acuerdo a la capacidad y poder de

“° |DEM Pég. 42
%0 Scout Besley y Eugene F. Brigham, Fundamentos de Administracion Financiera, Mc Graw Hill, 12° Edicién, México 2001
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cumplir u honrar con sus compromisos adquiridos para el

financiamiento de las operaciones normales de la empresa’>’.

Crédito Comercial

Una compafifta recibe crédito comercial cuando el proveedor le
entrega la mercaderia que solicité y le permite aguardar un
lapso especifico antes de pagarla. En conjunto, el crédito
comercial es la fuente de financiamiento a corto plazo mas
importante para las empresas de negocios. En particular, las
empresas mas pequefias suelen apoyarse en el crédito comercial
para Tfinanciar sus operaciones, ya que a menudo no estan en
condiciones de obtener fondos u otros acreedores en los mercados

financieros.

La mayor parte del crédito comercial se extiende con base en la
modalidad de cuenta abierta. Una compafifa remite una orden de
compra a un proveedor, que evalua la solvencia de aquella
sirviéndose de diversas fuentes de informacion y criterios de
decision. Si decide extender el crédito a esa empresa, embarcara
la mercaderia junto con una factura, en la que se describe el
contenido del embarque, el monto total de la deuda y las

condiciones de venta. Al aceptar la mercaderia embarcada por el

*! IDEM Pég. 43, Cita 50



45

proveedor, en realidad la compafita se compromete a pagar el
monto adeudado de acuerdo con las condiciones de venta incluidos
en la factura. Una vez establecido de esta manera, el crédito
comercial se vuelve casi automatico y es sujeto Unicamente a una

revision perioddica por parte del proveedor.

En ocasiones se hace uso de un pagaré como alternativa al modelo
de cuenta abierta, el pagaré que se firma se especifica la suma
por pagar y la fecha de vencimiento, de esta manera reconocen
formalmente su obligacién de pagar el crédito. Un proveedor
puede exigir la firma de un pagaré si no confia en la solvencia

de la empresa.

Crédito Bancario: Los bancos comerciales son una importante
fuente de crédito a corto, mediano y largo plazo.

Aun cuando el crédito comercial es 1la principal fuente de
financiamiento espontaneo a corto plazo, el crédito bancario

representa la fuente de créditos mas importante.

Uno de los propoésitos primordiales del crédito bancario es
satisfacer las necesidades estacionales de fondos de las
empresas, como financiar la acumulacidén de inventarios y cuentas
por cobrar. El crédito bancario aplicado con esta intencidn se

considera autoliquidable, puesto que es de esperar que la venta
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de los 1inventarios y la cobranza de las cuentas por cobrar
generen flujos de efectivo suficientes para permitir el pago del

crédito antes de la siguiente acumulacion.

Garantias exigibles del crédito bancario: Hay aspectos o0 normas
exigibles por las instituciones bancarias, tales como: firmas de
un pagaré, Tirmas solidarias, garantias hipotecarias, garantias
prendarias.

Dependerd del tipo de crédito que se solicite y asi sera la

exigencia que el banco ponga.

Linea de crédito: Es un acuerdo celebrado entre un banco y un
prestatario (empresa o persona hatural) en donde se indica el
monto maximo del crédito que la institucién Ffinanciera esta
dispuesta a extenderle al prestatario.

Linea de «crédito relevante: Linea de crédito formal vy
comprometido, otorgada por un banco o por alguna otra

institucioéon financiera.

9. Aspectos Impositivos

a. Impuestos y tasas Tributarias (DGIT)

Con base a la recopilaciéon de Leyes Tributarias se establece que
impuesto es la imposicidon que se paga al Estado sin recibir una

retribucién a cambio por la comercializacion de bienes vy
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servicios; importacién e internacidn; exportacion y el consumo
de bienes muebles corporales; autoconsumo que graven los mismos
actos o0 hechos tales como: la produccién, distribucion,
transferencia, comercializacion, importacion e internacidén de
determinados bienes y la prestacién e internacion de ciertos

servicios®’.

b. Impuestos y Tasas Municipales

i. Impuestos
Los impuestos municipales son aquellos que la municipalidad
cobra por su caracter imperativo, sin tener la obligacion de
retribuirlos. Estos se 1imponen de acuerdo a la actividad
econdmica, sea cual fuere su giro o especialidad en el mercado,

asi como la propiedad inmobiliaria en el mismo®.

Los impuestos municipales que se cobran a las empresas o
negocios registrados en el municipio, se calculan con forme a la
declaracion jurada en la que se detallan los activos de la

empresa y conforme a esta se le impone, el monto a pagar.

ii. Tasas Municipales
Las tasas municipales son aquellas que la municipalidad que en

funcidon de su autonomia crea, modifica o suprime y se graban de

%2 IDEM Pég. 14, Cita 13

% IDEM Pég. 14, Cita 14
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acuerdo a los servicios o contribuciones publicas, para la
realizacion de obras determinadas, dentro de 1los Ilimites
establecidos en el cédigo municipal u ordenanzas que establezcan

el cobro de tasas y contribuciones municipales.

Estaran gravados al pago de las tasas, los servicios publicos
tales como: alumbrado publico, aseo, ornato, bafios y lavaderos
publicos, mercados, establecimientos en plazas y sitios
publicos, pavimentacion de vias publicas, rastro municipal,
tiangues, estadios municipales, piscinas municipales y otros
servicios que las condiciones de cada Municipio le permitan
proporcionar al publico o que representen uso de bienes
municipales. Para la fijaciéon de las tarifas por tasas, los
Municipios deberan tomar en cuenta los costos de suministro del
servicio, el beneficio que presta a los usuarios y la realidad

socio-economica de la poblacion.

11. Infraestructura

a. Propiedad, Mobiliario y Equipo
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La propiedad, es el establecimiento donde se ubica la empresa y
comprende la infraestructura tales como: edificio, parqueo, a

demds comprende el terreno.

Mobiliario y equipo, son los bienes depreciables adquiridos con
el propésito de ser utilizados en las operaciones normales del
negocio, que comprende lo siguiente: escritorios, sillas, mesas
de reuniones, equipo de cémputo, equipo de transporte (vehiculos

de reparto), etc.

b. Servicios Béasicos

La mayor parte de las Micro y Pequeiias Empresas (MYPE) cuentan
con agua potable, este servicio es prestado por ANDA. También
existen chorros publicos vy pozos, para que la poblacidn

empresarial no tenga problemas cuando falta este vital liquido.

También en 1o que se refiere a energia eléctrica en el
Municipio, en cuanto a la poblacién que paga desechos sélidos,
en Mejicanos existen 3,555 establecimientos comerciales e

industriales con energia eléctrica.

En cuanto a transporte, en Mejicanos circulan 14 rutas de buses

y 14 rutas de Microbuses, que hacen su recorrido por el
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Municipio y se conectan con otros Municipios como Ayutuxtepeque,

Cuscatancingo y San Salvador®.

C. SOSTENIBILIDAD Y FORTALECIMIENTO

1. Definicidén de sostenibilidad y Fortalecimiento.

a. Sostenibilidad

“Situacidn en que se encuentra una persona u organizacién, cuando
tiene la capacidad de cubrir el 100% de sus egresos, con
recursos que pueden provenir de distintas fuentes, incluyendo

subvenciones™®>.

b. Fortalecimiento.

Es la capacidad de aprovechar al maximo recursos y oportunidades
para alcanzar un o6ptimo desarrollo en corto y largo plazo.

Las MYPE"S, en ElI Salvador presentan sintomas comunes que
interrumpen su crecimiento, por lo que se dice que no cuentan
con beneficios econdmicos para acceder a las tecnologias de
informacion, infraestructura necesaria ni el conocimiento

suficiente.

* FADEMYPE. Diagnéstico del Municipio de Mejicanos 2001
**Enciclopedia Microsoft Encarta 2002.
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2. Enfoque hacia la sostenibilidad de la MYPE'S.

La Sostenibilidad la podemos enfocar como un circulo virtuoso del
desarrollo sostenible que empieza con un creciente bienestar
humano, caracterizado por mejor educacibén, mejores condiciones
de salud, vivienda, consumo y mejores oportunidades de inversion
y desarrollo personal. Estas condiciones son fuente de
productividad creciente de la fuerza laboral y, por tanto,
fuentes de productividad para las MYPE™S, podemos afirmar que
estas condiciones se manifestarian muy confortables para su
desarrollo sostenible en el largo plazo; Ademas de |las
condiciones anteriores es necesario tener un esquema de
politicas bien definidas por parte del Estado para garantizar
que éstas no se vean afectadas con relacidon a la competencia con
las grandes empresas y los tratados internacionales de libre
comercio. Ya que éstas son sustancialmente sensibles, por que no
podrian competir con costos, por los volumenes de compra en
mercaderia serian menores y por consiguiente el costo aumentaria
en relacién con la gran empresa que su capacidad de compra es
mucho mayor y su costo disminuye relativamente al volumen de

compra.
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Para lograr que Qlas MYPE"S, tengan un mercado creciente,
innovacién y, creacién de riqueza impulsada por un comercio
internacional mas vigoroso, y de ésta manera tener una mayor
competitividad, es necesario que se 1iInnoven y se produzcan
nuevas instituciones que incorporen a las MYPE'S, a cadenas de
valor mas productivas, centros de investigacion y capacitacion,
organizaciones sociales que respondan de manera directa a las
necesidades marginales de cada comunidad, y en fin, un proceso
de creacion de nuevas instituciones de desarrollo social,
cientifico, tecnoldégico y productivo, que creen las condiciones
para que la MYPE™S, sean sostenibles en el corto y largo plazo,
y que permita mantener el alineamiento macroeconémico, que
asegure que la politica social, fiscal, crediticia y monetaria
favorezcan a la MYPE'S y de ésta manera, impulsar un bienestar
humano y a la vez, promover un clima de negocios en que la
productividad y el comercio se institucionalice de innovaciones,
programas claves y el balance ambiental de las politicas del
Estado, son la mejor ruta a una competitividad sostenible en su
crecimiento, dentro de este aspecto en el marco del desarrollo

sostenible tiene entonces cinco dimensiones:

Creaciodn de riqueza; innovacion y desarrollo institucional; balance

ambiental; alineamiento estatal y creciente bienestar humano,
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que genere otro impulso para que toda la dinamica de la MYPE™S

se vuelva fuerte y sostenible en el mercado”®®.

3. Enfoque hacia el fortalecimiento de la MYPE'S.

En la actualidad se estan dando oportunidades para que la
MYPE"S, tengan acceso a [la tecnologia, vya que existen
instituciones que estan trabajando para impulsarlas al circulo
del aprovechamiento de la tecnologia.

Por 1o que afirmamos que el fortalecimiento de la MYPE™S, tiene

que enfocarse en cuatro aspectos fundamentales, que son:

1. Administracion de los recursos econdomicos y Ffinancieros de
la empresa

2. Diversificacion de los proveedores y los clientes.

3. Fuentes de financiamiento baratas.

4. Aprovechamiento de la tecnologia.

**Revista El Economista, La Prensa Gréfica. Sostenibilidad y Competitividad por INCAE, martes 28 de Junio de 2005. Pag. 4.
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En la Administracién de los recursos econdémicos y financieros,
las MYPE"S por ser un sector que proviene técnicamente de las
clases bajas o personas que no tienen acceso a un empleo y que
buscan ganar el sustento para la sostenibilidad de la familia no
cuentan con una buena administracién de sus recursos y esto
muchas veces ocasiona la quiebra o el cierre de muchas MYPE™S.
En la actualidad como lo muestran estudios de CONAMYPE, Ilas
MYPE™S estan generalmente representadas por mujeres solteras y
éstas carecen de conocimientos técnicos en el area
administrativa, por Q1o que no ejercen un control de sus
operaciones ni planificacién de sus resultados, por que carecen
de conocimientos esencialmente de herramientas financieras.

El Estado por medio de instituciones tales como CONAMYPE,
INSAFORP, y otras instituciones; trabajan para hacer que éstas
se asocien y de ésta manera tener una mayor probabilidad de
mantenerse en el mercado.

Esto implica que las MYPE™S, no solo sean de subsistencia, sino
que puedan crecer y de esta manera fortalecerse.

Diversificacién de proveedores y clientes

La diversificacion de los proveedores, implica que la MYPE™S
tienen que tener diversidad de proveedores para que éstos le

ofrezcan mejores condiciones de crédito y precio.
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A medida que las MYPE™S, diversifiguen sus proveedores tendran
mejores oportunidades de comprar a un menor costo y por lo tanto
les generara una mayor utilidad.

En relacion a la diversificacion de los clientes, esta también
tiene un impacto directo, ya que si solamente tienen un solo
cliente que compre sus productos, estids estaran sujetas a
venderle al precio que su cliente le imponga, de 1o contrario no
le comprara; si desea venderle a otro, su cliente practicamente
no le compra y como es su unico cliente para todos sus
productos, éstas quebrarian de una manera directa. Por lo que se

considera una debilidad tener un solo cliente.

Las fuentes de financiamiento baratas. En relacidén a este punto
podemos decir, que el Estado a puesto en marcha planes
crediticios para las MYPE"S, asi como la banca esta abriendo
planes para que las empresas tengan acceso a estos créditos, con
tasas de interés bajas en comparacién al de los prestamistas; el
principal problema 1o enfrentan las referencias crediticias,
aunque segun estudios de FUSADES muestran que las MYPE™S son
buena paga.

Aprovechamiento de la tecnologia.

Segun estudios, para que las MYPE™S puedan competir tienen que
tener acceso a tecnologia, es necesario que estas empresas

tengan bases de datos, acceso a Internet, uso de correo
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electrénico, entre otros beneficios que traera como resultado la
disminucién de costos. Pero para lograr esto no solo es
necesario tener la tecnologia, sino que también hay que saber
utilizarla por que de no saber utilizarla, solamente se iIncurre
en inversiones no aprovechadas, convirtiéndose en gastos y por
consiguiente en pérdidas de competitividad.

“Las MYPE"S contribuyen a la descentralizacion geografica de la
actividad econémica por ser un fendbmeno productivo, ya que
generan el 75% de empleo a nivel nacional, asi como también el
90% de las empresas constituidas y el 20% de las ventas totales
en la economia™’; por lo que se convierten en el soporte de
cadenas productivas de mayor tamafio, estos hechos son argumentos
para establecer un conjunto de politicas impulsadas a lograr la
sostenibilidad y el fortalecimiento. Se pretende que
instituciones no gubernamentales (ONG™s) e incluso la
Municipalidad brinden apoyo; pero como los recursos de estas son
limitados, casi siempre interrumpen sus programas y ho pueden
seguir aportando dinero para poder seguir brindando apoyo en
capacitacion o en programas de micro créditos, es ahi donde el
sector comienza a flaquear y es cuando el gobierno deberia estar
en plena capacidad de poder atender a este sector empresarial ya
que, en la medida que el Estado cree programas de Ffinanciamiento

y de capacitacion de origen gubernamental, siempre que sean

" Hernandez Reyes Gonzalez, Programa de Micro y Pequefia empresa, afio 2002, El Salvador.
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eficaces para sacar a las MYPE"S de la subsistencia y comience a
acumullar riqueza. La economia se vera beneficiada, ya que habra
oferta de trabajo, ademas disminuird el desempleo, creando un
mayor consumo de bienes y las MYPE"S tendran una mayor
posibilidad de crecer en el corto y largo plazo por que se veran

mas fortalecidas en sus finanzas.

En la actualidad con la aprobacién del Tratado de Libre Comercio
con los Estados Unidos de América, las MYPE'S, se veran con
mayores amenazas que oportunidades de desarrollo, ya que las
grandes empresas, las sacaran del mercado aunque el Estado
asegura que son la oportunidad para que las MYPE™S comiencen a
exportar sus productos tales como: Piflatas, artesanias, pupusas,
semitas, etc.

El desempefio de las MYPE"S es clave para mantener una sintonia
con las demandas y necesidades de las empresas y la ampliacién
de proveedores y Tfinanciamiento, asi como un mercado mas

factible para su sostenibilidad y fortalecimiento.

CAPITULO II

DIAGNOSTICO SOBRE LA SITUACION ACTUAL DE LA MICRO Y
PEQUENA EMPRESA DEL SECTOR COMERCIO DEL MUNICIPIO DE
MEJICANOS.
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A. IMPORTANCIA.
Ante la problematica que enfrentan las MYPE, para lograr la
sostenibilidad y fortalecimiento en el Mercado, se considera de
gran importancia hacer una Investigacion de Mercado que
contribuya a determinar Jlos factores que inciden en la
sostenibilidad y fortalecimiento de las MYPE. Esto ayudara a
conocer las condiciones en que se encuentran la Micro y pequeia
Empresa del sector comercio del Municipio de Mejicanos. Las
cuales representan un total de 490, que ayudan al desarrollo

economico del Municipio.

Con base a la recopilacidén, procesamiento y analisis de los
resultados obtenidos a través de 1la encuesta, se logré
diagnosticar la situacion actual junto con su problema,
partiendo de esto se proporcionaran medidas que contrarresten
los factores que inciden en la sostenibilidad y fortalecimiento
de las MYPE, de este Municipio.

Ademas esta fase es de gran utilidad porque permite alcanzar los

objetivos de investigacion.

B. OBJETIVOS
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1. General

Determinar los Tfactores que 1inciden en la Micro y pequefa
Empresa (MYPE) del sector comercio del Municipio de Mejicanos,

que no les permita la sostenibilidad y fortalecimiento.

2. Especificos

4 Identificar las causas que dificultan la

sostenibilidad de las Micro y pequefia Empresa (MYPE).

v Identificar que tipo del sector Comercio tiene mayores

posibilidades de sostenibilidad y fortalecimiento.

4 Proponer alternativas al Micro y Pequefio empresario
que le ayuden a efectivizar el proceso de sostenibilidad y
fortalecimiento.

C. HIPOTESIS

1. General

En la medida que el Estudio de Mercado contribuya a determinar

los factores que estan incidiendo en la sostenibilidad, en esa
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medida se fortalecera al sector de la Micro y Pequefia Empresa

del Municipio de Mejicanos.

2. Especificas

e Al 1identificar las causas que inciden en la sostenibilidad y
fortalecimiento de las MYPE, se podran proponer estrategias

efectivas que permitan su crecimiento.

e Al conocer que tipo de sector tiene mayores posibilidades de
sostenibilidad en el mercado se le dard mayor atencion y

apoyo.

e El eficiente proceso de sostenibilidad y fortalecimiento se
logrard con propuestas y estrategias a la micro y pequefa

empresa del Municipio de Mejicanos.
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D. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1. Método de Investigacién

El método utilizado en la investigacion sobre el sector de la
micro y pequefia empresa del Municipio de Mejicanos, fué el
Método Cientifico, ya que permitidé una mayor objetividad en la
recoleccién, tratamiento e interpretaciéon de la informacién y de
los resultados, con el fin de determinar los problemas que
enfrentan y de esta manera tener un amplio conocimiento sobre la

problematica que enfrentan para encontrarle una soluciodn.

ElI método cientifico es objetivo y sistematico; Objetivo porque
es la clave para acercarse a la verdad o llegar al conocimiento;
Sistematico porque se vale de ciertos elementos que proporcionan
los recursos e instrumentos con los que se ha de trabajar para

construir el sistema teodrico de la ciencia.

Concretamente, se aplicé el Método Inductivo ya que se parte de
hechos particulares para poder de esa manera generalizar los
resultados. Es decir es aquel que parte de casos particulares
para llegar a conclusiones y de esta manera dar respuesta a los
diferentes problemas que se encuentren en el desarrollo de este

estudio, mediante propuestas que contrarresten las deficiencias
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en la sostenibilidad y fortalecimiento de las micro y pequefias

empresas en el Municipio de Mejicanos.

2. Tipo de Investigacidn

La investigacion fue de tipo descriptiva, ya que este tipo de
investigacion permitié identificar los diferentes problemas que
presentan las micro y pequefia empresas, para lograr la
sostenibilidad y fortalecimiento en el corto, mediano y largo
plazo; Y de esta manera obtener una imagen real del objeto de
estudio que permitidé visualizar la situacion real de las micro y
pequefias empresas del sector comercio en el Municipio de

Mejicanos.

3. Tipo de Disefio de la Investigaciédn.

El tipo de disefio utilizado en esta investigacion fue el No
Experimental, ya que las variables no fueron manipuladas, sino
que se observaron los resultados obtenidos de su ambiente y de
esta manera se analizaron.

Por 1o que los hechos que se dieron en esta investigacién tienen

la finalidad de describir la situacién y acontecimientos de las
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micro y pequefias empresas del sector comercio en el Municipio de
Mejicanos.

ElI propésito de haber utilizado este tipo de disefio fue para
descubrir variables y analizar su incidencia e interrelaciéon en

un momento dado.

4. Fuentes de Informacidn.

4.1 Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias se basaron en informacidon sustentada en
libros, tesis, revistas y boletines informativos de negocios.
Con el propésito de obtener aspectos tedricos y conceptuales que

ayudaron a enriquecer y fortalecer la investigacion.

4.2 Fuentes Primarias

Estas son las mas importantes ya que se cens6 todas las micro y
pequefias empresas que estan establecidas legalmente, para lograr
fundamentar el estudio de mercado con informacion real vy
actualizada, con el propésito de lograr la sostenibilidad y
fortalecimiento de @la micro y pequefia empresa del sector

comercio.
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5. Técnicas e Instrumentos de Recopilacién utilizadas en

la investigacién.

Para llevar acabo la investigacion, se hizo uso de lo siguiente:

5.1 Encuesta.

Se utilizé ésta técnica escrita con su previo ordenamiento
l6gico de preguntas, que permitié al sujeto de estudio responder
objetivamente. Esta se elaboré a partir de Ilos indicadores
emanados por las hipdtesis, 1o que facilitéo la formulacion del
diagnéstico de la Micro y pequefia Empresa. Y se utilizdé como
instrumento el Cuestionario (anexo 1), el cual se elaboré con 33
preguntas cerradas y de opciéon maltiples, con el fin de
facilitar la tabulacidon, procesamiento y analisis de datos,
ademas conocer de manera Tfidedigna los problemas que afectan a
este sector.

Cada Pregunta con un propésito relacionado a los objetivos de la
investigacion, principalmente, tratando de identificar los
factores que inciden en la sostenibilidad y fortalecimiento de
las MYPE.

A través de este instrumento “cuestionario” se descompone el
todo en preguntas minuciosas, pero que al integrar los datos se
obtiene un analisis completo y con mayor claridad del objeto en

estudio.
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5.2 Observacién Directa.

Esta técnica consistié en obtener informacion mediante la
observacién de las acciones de los micro y pequefios empresarios,
al momento de encuestarlos, permitiendo de esta manera obtener
informacion sustancial para enriquecer el contenido del

diagnostico.

6. Universo Y Muestra.

Para efectos de esta investigacion el universo se conformé por
todas las micro y pequeiias empresas del sector comercio en el
Municipio de Mejicanos que ascienden a 491 negocios, segun
registros de la Alcaldia de este Municipio y por ser un numero
considerable se determindé la muestra, cuya formula para el
respectivo calculo fue la siguiente:

Z2 a/2 PQN

Z2 o/2 PQ+(N-1) e?

Donde:

n = Tamafio de la muestra

P = Probabilidad de éxito. Es la probabilidad de que la
respuestas obtenidas sean positivas al problema
planteado.

Q = Probabilidad de fracaso. Que las respuestas que se

obtengan sean negativas a la hipotesis.
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Z = Nivel de confianza, es decir, la consistencia,
exactitud y capacidad de predicciéon de los hallazgos
de la investigacion.

E = Error de muestreo permitido, es decir, sesgo

permanente en el proceso de medicién.

Calculo de la muestra, en donde:

P = 95%
Q = 5%
a/2 = 1.96
N = 491"
n = 7
e = 0.05

(1.96)2(0.95)(0.05) (491)

n =
(0.95)(0.05)+(491)(0.05)=
89.596
n =
1.275
n = 70.27
n = 70 micro y pequefias empresas.

Se encuestaron a 70 propietarios de micro y pequefias empresas

del sector comercio en el Municipio de Mejicanos.

" El total de las micro y pequefas empresas se obtuvo por medio de un funcionario de la
alcaldia del Municipio de Mejicanos, el cual fue proporcionado de manera confidencial ya
que la comuna considera esta informacién clasificada o restringida, por lo que no se
anexa detalle de estas.
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7. Tabulacién, Analisis e Interpretacién de la

Informacién.

La informacion recolectada fué vaciada en cuadros tabulares
simples con su respectiva frecuencia absoluta y porcentual,
ademds de una grafica; todo esto para tener una vision mas
amplia y lograr una mejor interpretacién de los datos (anexo 2).

Seguidamente se redacta el comentario correspondiente y de esos
tomar como base fundamental para la redaccidén del diagnéstico,
el cual también ha sido basico para formular las conclusiones y

recomendaciones.

E. DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO

a. Localizacién

La localizacion de la mayoria de los negocios es céntrica lo
cual es una ventaja porque tiene féacil accesibilidad para los
clientes, aunque la existencia de la alta delincuencia es un
factor en contra, a causa de la incertidumbre de los clientes y
los mismos propietarios al temer por el despojo de sus bienes y
ver frustrado sus planes de inversion. (Cuadro 4 y 32)

Como se pudo constatar al realizar la investigacion en los

Mercados Municipales las MYPE"s no cuentan con servicios basicos
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como agua, luz y teléfono, dificultandose a los empresarios

realizar sus labores cotidianas.

b. Oferta Real
La oferta es excesiva indiferentemente del tipo de actividad de
comercio al que se dedique. Todos los microempresarios sufren

ésta amenaza que es perjudicial para la sostenibilidad.

c. Oferta Potencial
Para los empresarios del Municipio, la oferta potencial es una
latente amenaza para sus negocios, ya que un aumento en dicha
oferta ocasionaria una disminucion mas en las ventas, menor
demanda de productos y mayor competencia a nivel local, puesto
que actualmente existe una Tfuerte oferta real y competencia
excesiva, como lo demuestra el cuadro 31 en donde |las
principales dificultades que enfrentan los empresarios en sus

negocios son: ventas, finanzas y competencia.

d. Demanda Real
La demanda muestra un comportamiento descendente, por lo cual la
mayoria de los microempresarios temen a las continuas bajas de
las ventas y segun lo muestra la pregunta 31 consideran que uno

de los factores incidentes es la competencia.
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e. Demanda Potencial
Como se puede ver en la demanda real, ésta ha disminuido
significativamente, esto se debe a que existe una competencia
excesiva (cuadro 9), en donde el precio no lo controla el
empresario sino el mercado y la competencia (cuadro 33), donde
muchas veces existe cierto grado de competencia desleal®®, que
puede hacer que otras MYPE"S vayan a la quiebra, con lo cual se
puede predecir que la demanda potencial en este tipo de negocios
también tiende a disminuir, ya que de acuerdo al cuadro 4, Ila
alta delincuencia no permite que se puedan captar mas clientes y
esto no permite que exista optimismo en cuanto a la demanda
potencial. En cuanto a esto también las MYPE™S muestran falta de
iniciativa e interés para utilizar técnicas mercadoldgicas que
ayuden al reclutamiento de nuevos clientes, ni siquiera tienen
algun tipo de promocién que les permita a los clientes

potenciales conocerlo. (Cuadro 10).

f. Mercadotecnia.
En el sector del Municipio de Mejicanos, las MYPE™S tienen
serios problemas de mercadotecnia, puesto que segun el cuadro 31
existen problemas de venta y esto es lo primordial para que una

empresa sea sostenible y se fortalezca en el corto y largo

58 De acuerdo a lo manifestado por los comerciantes encuestados, sefalaron como

competencia desleal, a los comerciantes ambulantes que venden productos similares a los
de ellos, y que sus precios son muy bajos porque son de dudosa adquisicion.
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plazo. Segun el cuadro 32, en la parte que los empresarios han

encontrado mayores dificultades es en la fijacion de precios, y

esto muchas veces les dificulta la obtencidén de utilidades, ya

que otorgan un precio mucho mas bajo a lo que se debe de dar

para poder colocase en el mercado y que sus productos sean

demandado.

1.

2.

Al

Segmento de Mercado.

Los microempresarios no tienen complejidad en la distribucidn
de mercado, pues cada quien tiene su actividad especifica a la
cual trata de enfocar todo su atencion e impulsar para lograr
fortalecerse en el Mercado.

La mayor parte de empresarios prefiere no cambiar o expandir
su segmento de mercado (cuadro 14), se observa que los
empresarios no tienen planes de expandirse debido a que no
disponen de recursos economicos para poder 1invertir, y las
pocas ganancias que tienen no les permite poder dirigirse a
otros segmentos de mercado en donde se pueden colocar con sus

productos.

Orientacién en el Mercado.

encuestar a los propietarios de las micro y pequeias

empresas, manifestaron no querer expandirse en el mercado ni a

otros mercados(Cuadro 13), ya que no poseen los recursos



71

econdmicos para invertir, ni poseen ningun tipo de tecnologia
(Cuadro 17) que les permita ingresar a otros sectores en donde
pueden competir. Carecen de conocimientos académicos superiores
(cuadro 2) que les permita evaluar sus negocios y ver en qué
tipo de mercado pueden ingresar ya que no tienen una vision de

crecimiento y desarrollo.

3. Posicionamiento en el Mercado.

Con respecto al posicionamiento (Cuadro 5) se puede decir que
las micro y pequeias empresas comercializan productos con las
caracteristicas que los clientes desean, pero éstos se remiten a
los precios de los productos (Cuadro 8) para poder realizar sus
compras. Los clientes no poseen atracciéon por determinado
establecimiento, sino que de acuerdo a su capacidad de econdmica

adquieren sus productos.

4. Mezcla de mercadotecnia.

A continuacion se detallan los instrumentos de la mezcla como lo
son precio (cuadro 8), plaza (cuadro 11), producto (cuadro 5) Yy
promocién (cuadro 10) dirigida al mercado meta, sector comercio

del Municipio de Mejicanos.
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i. Precio
Al recopilar y analizar datos proporcionados por los
microempresarios, consideran que sus precios son competitivos
(cuadro 8).
Al mismo tiempo dicen establecer los precios con base a la
competencia y costos de adquisicion (cuadro 33). La competencia
de precios se convierte en una amenaza que destruye al mas débil
y termina exterminando a muchas MYPE"S, que no estan en la
capacidad de poder reducir los precios por debajo de su costo,
ya que al llegar a este limite significaria la quiebra o cierre
del negocio.
Segun el cuadro 32, a los empresarios se les dificulta la
fijacion de precios en los productos por [la creciente
competencia, lo cual no les deja un margen considerable de

utilidad dificultandole su crecimiento y desarrollo.

ii. Producto

Segun los datos procesados las MYPE manifiestan que sus
productos cumplen con las caracteristicas que los clientes
necesitan (cuadro 5) y el medio de intercambio es directo.

Segun cuadro 7, la rotaciéon de los productos es diaria, lo que
indica que van cubriendo las necesidades del cliente y cada vez

que se les termina el producto van llenando su requerimiento,
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aunque es poco y no hacen pedidos mas grandes por no contar con

recursos economicos suficientes.

iii. Plaza

La plaza se refiere a como los empresarios llevan el producto
hasta el consumidor final, en este estudio los empresarios,
segin el cuadro 11, lo distribuyen directamente, o sea que los
clientes o consumidores van directamente al establecimiento para
ser atendidos por los microempresarios, no necesitan
intermediarios, ya que no poseen pedidos al por mayor en el cual

necesitan rutas de entrega establecidas.

Los canales de distribucidén hasta cierto punto se consideran una
ventaja porque es un canal directo, de comprador a consumidor,
lo que indica un trato directo que permitirda de esta forma
establecer un acercamiento con el cliente, logrando conocer sus
necesidades y deseos igual que su satisfacciéon con el producto

que le adquirio y reduccidn de costos para el empresario.

iv. Promocién
Un 78.57% establece que no utiliza ningun tipo de promocién, lo
cual no permite la generacion de clientes potenciales, a causa

del desconocimiento del producto y establecimiento.
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La promocién es un elemento muy vital para influir sobre el
comportamiento de los consumidores, asi como también Ilos
incentivos promocidnales ayudan a conservar a los clientes ya
existentes que también son importantes para el crecimiento y

sostenibilidad de las MYPE (cuadro 10)

F. ANALISIS DE LOS FACTORES QUE INCIDEN EN LA SOSTENIBILIDAD Y

FORTALECIMIENTO DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

Entre los factores encontrados en el estudio que inciden en las
Sostenibilidad y Fortalecimiento de las MYPES

Se tienen:

= La competencia: Es uno de los principales factores que
atenta contra la supervivencia de las MYPE,
indiferentemente del tipo de actividad que tenga el
negocio. Siempre se manifiesta una excesiva competencia,
que es el equivalente a una amenaza continua que va
deteriorando poco a poco hasta consumir a los mas
débiles. La Competencia provoca disminucion de precios y
reduccion de las ventas, dada la existencia de muchos

oferentes y poca demanda, afectando la rentabilidad y
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maximizando el riesgo para la sostenibilidad de las

MYPE~ S(cuadro 9)

La delincuencia: Es otro elemento de gran importancia y del
cual se muestran inconformes la mayoria de propietarios, ya
que a parte de temer por el hurto de sus bienes, inculcan
temor a los clientes especialmente a los potenciales, ya
que al tener estos antecedentes no se acercaran a la zona,
mientras el Municipio tenga este problema social, que
agobia a los microempresarios sus posibilidades de

superarse se limitaran. (cuadro 4)

Recursos Econémicos: el 61.43% tiene fTalta de Recursos
Econoémicos, lo cual limita la inversion de los
propietarios, evitando su crecimiento. Tampoco tienen la
alternativa de fuentes de TfTinanciamiento y los que la
tienen pagan altas tasas de interés y son por préstamos a
corto plazo. Se les beneficiaria al crear financiamientos a
largo plazo a través de ONG'S o de algun organismo
Gubernamental que sea en apoyo a las MYPES y que no les

cobre interés o que sea bajo. (cuadro 14)

Falta de Conocimientos Académicos y Preparacién del

personal: Un 37.14% tiene Educacidén Media y la mayoria de
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los propietarios encuestados tiene una educacidn basica
(Cuadro 2), creen que la experiencia es suficiente para
desempefiar un buen trabajo administrativo y no reciben
capacitaciones, lo cual es critico para la direccion del
negocio; estan realizando una administracion por intuicion
y no bajo un proceso administrativo y se limitan al uso de
técnicas que les ayudarian a fortalecer su organizacion.
Este factor limita la vida de las empresas ya que carecen
de wuna buena toma de decisién y direccién, no tienen
visién, metas ni objetivos, lo que dificulta su orientacion

en el Mercado.

Falta de Promocién: Un 78.57% de los propietarios no
realizan ningun tipo de promocion, ya que no lo consideran
importante. Este TfTactor los beneficiaria, ya que influye
positivamente en el comportamiento del consumidor y le da a
conocer el producto y el establecimiento. La promocion
impulsa las ventas y debe ser constante para mantenerlas e
incrementarlas (cuadro 10).

Se puede decir que las MYPE™S, tendrian un mejor mercado sSi
se promocionaran, pero los costos son altos y los iIngresos
de éstas son bajos, esto es causa fundamental para que este
sector no se promocione, pero es aqui donde el Estado y los

gobiernos municipales deben velar por este sector
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promocionandolos, a través de ferias y publicidad a nivel

local.

= No cuentan con controles administrativos: A pesar que un
61.43% manifiesta que tienen controles administrativos
(cuadro 19), no es verdaderamente un control si no un
registro de ventas y compras del dia, al cual no se le toma
importancia, no se hacen informes mensuales ni mucho menos
anuales de las ventas para conocer su comportamiento, para
que exista un control debe haber medicién de datos, asi
poder comparar y corregir cualquier desviacion. No realizan
presupuestos ni técnicas que les ayuden a controlar las

actividades.

G. ASPECTOS FINANCIEROS

Con base a la informacion recopilada y analizada en el &rea
financiera se encontré que las micro y pequefias empresas, en el
sector comercio del Municipio de Mejicanos tienen dificultad,
para tener un futuro prometedor y de ésta manera ser sostenibles
en el mercado del sector comercio. Especificamente se analizan
los ingresos (cuadro 24) que reflejan poca venta, que en

promedio se encuentra entre los $ 501.00 a $ 1000.00 mensuales,
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a esto se le restan los costos que en promedio estan entre los
$201.00 a $ 500.00 mensuales, y de aqui se resta los gastos de
sueldos de empleados, asi como también el pago de servicios
basicos (agua potable, energia eléctrica, teléfono), con lo cual
también tienen que cubrir la cuota de préstamo (cuadro 15) lo
que les causa una iliquidez que se vuelve un gran problema, ya
que si no logran pagar sus compromisos, el negocio cierra, que

es lo que en realidad esta sucediendo en el sector comercio.

Rentabilidad, la rentabilidad como objetivo financiero, tiene
incidencia directa en la sostenibilidad de las micro y pequefias
empresas, ya que si no genera utilidades entonces el propietario
no le tiene cuenta, pero la realidad de estas empresas es otra,
pues generalmente el propietario asocia rentabilidad con el
ingreso bruto en concepto de ventas, este juicio lo toma por
carecer del conocimiento de técnicas administrativas
financieras, ya que su nivel académico maximo es educacion media
(cuadro 2 y ~cuadro 19) y al no tener conocimiento de
herramientas financieras, que le permitan relacionar el
resultado de forma sistematica para determinar su rentabilidad y
ademas le permita corregir o0 tomar acciones anticipadas para
tener un mejor resultado y de esta manera las MYPE™S, logren una

sostenibilidad sé6lida en el mercado.
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En el area de créditos, se entiende por crédito en este analisis
al endeudamiento que las MYPE"S, adquieren con 1los Bancos,
Prestamistas y ONG s.

En el &rea de créditos las MYPE™S encuestadas, manifiestan que
su fuente de fTinanciamiento proviene de Bancos en un 31.42 %, y
de prestamistas en 15.71 %, e inversion propia en un 14.28 %
(cuadro 15 y cuadro 21), esto refleja que las MYPE™S, trabajan
con dinero ajeno en un gran porcentaje de su negocio, Yy esta
forma de Financiamiento le perjudica, ya que el dinero que tiene
como capital de trabajo es por medio de endeudamiento y tiene
que pagar intereses altos, aunque este le sirva como escudo
fiscal para efectos de impuesto sobre la renta; aunque muchos no
son deducibles de impuesto sobre la renta, porque carecen de
documentacién comprobatoria, implicandole ademas no poder
adquirir nuevos productos o agrandar el negocio(cuadro 13), el
cual refleja que no tienen planes de expandirse los que les
quita la posibilidad de tener un nicho de mercado mas amplio,
esto con base a la informacién obtenida con relacién a créditos
o fuentes de financiamiento que las MYPE™S, tienen acceso en la
banca, pero que los montos prestados dependen de la garantia que
tienen que cumplir y que por lo general es hipotecaria, ademas
de exigir el pago de seguro contra deuda y entre otros costos

asociados al crédito.
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ElI crédito bancario que reciben las MYPE™S, es generalmente de
corto plazo, esto es por la inestabilidad que presentan éstas
empresas en el mercado en relacion con la mediana y gran
empresa. Si las MYPE™S tuvieran acceso a créditos de largo plazo
éstas tendrian una mayor liquidez y esto les permitiria invertir
en nuevos productos o expandir el negocio, ya que tendrian mas
capital de trabajo y por consiguiente les permitiria tener una
mayor capacidad de pago a sus proveedores y cumplir con la cuota
de amortizacion del préstamo a instituciones de crédito (cuadro

30 y 31)

Proveedores

Al efectuar el analisis del resultado con relacion a los
proveedores se puede decir que las MYPE"S no tienen problemas,
en vista que manifiestan tener una buena relacién comercial
(cuadro 16), esto implica que los proveedores de las MYPE™S,
tienen la voluntad de colaborar con el sector, ya que representa
una oportunidad de negocio muy apetecible y por tal razon
colaboran brindando publicidad a las MYPE"S por vender sus
productos. Pero por razones de costos los proveedores ya no
hacen publicidad a la MYPE™S, porque La Alcaldia les cobra una
tasa, ya sea en los mercados o cerca de los establecimientos (en
la calle, parques). Esto los ha obligado a que la buena voluntad

de Hlos proveedores no sea aprovechada por las MYPE™S, por
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razones externas a ellas. Y con base al cuadro 27, los
empresarios consideran como oportunidades tener nuevos
proveedores con sentido social y econdémico para las MYPE™S, para
tener una buena sostenibilidad en el mercado.

En funcidén del anélisis de los aspectos financieros del sector
comercio de las MYPE'S, se puede hacer una relacién con la
sostenibilidad y rentabilidad del negocio, esto implica que las
MYPE"S deben establecer mecanismos con ayuda de organismos
cooperantes, iInstituciones de educacidén superior, incluso el
gobierno central, para que brinden asesorias, capacitaciones y
herramientas de analisis financiero, y de esta manera contribuir
a lograr la sostenibilidad y fortalecimiento de la MYPE'S, del
sector comercio en el Municipio de Mejicanos, porque el reto u
objetivo es lograr hacer de este sector un grupo grande vy
organizado, para entrar Yy mantenerse en nuevos mercados,
logrando una mayor competitividad, buena Jliquidez vy por
consiguiente una mayor rentabilidad, con mejores ofertas de

crédito y un solido apoyo de los proveedores.
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H. ASPECTOS IMPOSITIVOS.

* Los Impuestos Municipales y Fiscales, un 60% de los micro y
pequefios empresarios consideran que los iImpuestos son
equitativos a sus ingresos (cuadro 23), pero se observdé que
éstos eran los que tenian su propio local, y un 34.29%
considera que son altos en relacion a sus ingresos, los cuales
se muestran iInsatisfechos porque pagan por los locales de los
mercados y ni siquiera les proporcionan los servicios basicos
como agua y luz, por otra parte manifestaron que los tributos
son mas altos para ellos y las politicas gubernamentales no
los benefician ni iImpulsan su desarrollo, por el contrario
traen mas competencia extranjera para terminar con estos

pequefios negocios.

I. INFRAESTRUCTURA BASICA.

Algunos de los negocios tienen su propio local, pues de sus
casas hacen un lugar de comercio, mientras que otros alquilan,
por otra parte hay quienes no tienen un establecimiento y lo
hacen en las aceras céntricas del Municipio o toman un local del
Mercado, pero aqui si pagan mas impuesto porque La Alcaldia les
cobra el local, de esta uUltima situaciéon han manifestado
inconformidad porque los locales no tienen parqueos o0 seguridad

en los establecimientos.
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Genera empleo e ingresos.
Flexibilidad al cambio.
Diversidad de productos.
Apoyo de la familia en la
actividad econémica que se

realiza.

Administradores de sus propios
negocios.

Comparten vivienda y empresa.

Transferencia de valores y
desarrollo de habilidades entre
el ndcleo familiar.

Posee cultura de trabajo.

Menor exigencia de inversion
para iniciar.

Creatividad (en ocasiones hacen
sus propias herramientas del
trabajo).

Valoracion del apoyo recibido.

Competencia desleal.

Procesos rudimentarios de
mercadeo.

Gestion administrativa
deficiente.

Falta de vision empresarial.

Limitacion econdmica para
acceso a capacitaciones.

Deficiencias en la calidad de
controles.

Baja rotacién de inventarios.
Altos costos de operacion.

Actitud individualista.

COMO MANTENER LAS FORTALEZAS

ACCIONES PARA RESOLVER LAS
DEBILIDADES

Continuar fomentando los
valores de integracion (cultura
de trabajo, mistica,
integracion familiar).

Seguimiento a la capacitacion y
en la administracion de sus
negocios (creatividad,
administracién y valoracién del
apoyo recibido).

Formacion educativa empresarial
continuada.

Fomentar la cultura de
integracién empresarial
(asociaciones, gremios,
alianzas).

Solicitar al gobierno
compromisos de apoyo, para
aplicar programas de de
capacitacion en desarrollo
empresarial.

Buscar apoyo de ONG™s para
Capacitacion técnica en
mercadeo de calidad.




OPORTUNIDADES

AMENAZAS

e Existencia de instituciones
para ofrecer asistencia
técnica.

e Existencia de potencial de
mercado.

e Existencia de una cultura
creativa y de valores.

e Interés de apoyo de organismos

internacionales.

e EI 60% de la P.E.A. esta en el

sector informal.

e Acceso a tecnologia apropiada.

e Altas posibilidades de
diversificacion.

Politicas del gobierno que dan
prioridad a algunos sectores
de mayor poder econdémico.

Globalizacion.
Apertura de mercados.

Cambios constantes en la ley
tributaria, Creacidon de nuevos
impuestos.

Violencia.

Infraestructura deficiente.

Marginacién de la comunidad
rural .

Desastres naturales.

Uso no racional de los
recursos.

COMO MANTENER LAS OPORTUNIDADES

COMO ENFRENTAR LAS AMENAZAS

e Buscar mejores fuentes de
financiamiento.

e Nuevos programas:
1. Capacitaciones
especificas.

2. Ser enlace para llevar o
incrementar programas de

capacitacion.

3. Programas de educacion
orientada al
aprovechamiento de los
recursos economicos.

4. Desarrollo de vision
empresarial.

5. Involucramiento de
instituciones como las
ONG”"s y otros, para la
sostenibilidad y
fortalecimiento de las
MYPE”s.

Aglutinarse para presentar
proyectos de ley que no dafien
sus operaciones y al sector al
que sirven.

Organizar a las microempresas
por actividades homogéneas
para competir a nivel local y
regional .

Poseer canales de distribucion
para satisfacer las demandas
de clientes en las comunidades
menos atendidas.

84
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K. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

1 Conclusiones.

La Investigacion de Mercado permitié a través de la fase de
recoleccién, procesamiento y analisis de datos, diagnosticar la
situaciéon actual que enfrentan las MYPE™S, concluyendo lo

siguiente:

1.1 Uno de los factores relevantes incidentes en el
fortalecimiento y sostenibilidad de las MYPE'S es 1La
Excesiva Competencia, la cual se manifesté en el sector
comercio, indiferentemente del tipo de productos que
vendiera el negocio. La competencia provoca disminucidén de
precios, afectando 1la rentabilidad vy debilitando su

sostenibilidad.

1.2 Recurso Humano, hay muchas deficiencias en el desempefio y
preparacién académica del personal, incluyendo la del
propietario, quien actla como administrador. Ademads no
muestran una actitud positiva ni visionaria 1o cual estanca

cualquier posibilidad de crecimiento econémico-productivo.
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La Falta de Recursos Econémicos limita los impulsos de
inversion que tienen los Micro y Pequefios empresarios, ya
que no tienen fuentes de financiamiento que los apoyen. La
mayor parte de ellos inicié con su propio capital, que es
muy poco y consideran que los prestamistas y especialmente

las cooperativas tienen tasas de interés demasiado altas.

La Alta Delincuencia, esta afectando a los pequefios
inversionistas, al debilitar las finanzas del micro vy
pequeiio empresario, ya que estos elevan sus costos al
contratar personal de Seguridad Privada puesto que la PNC y
el CAM no tienen capacidad para cubrir las diferentes zonas
del Municipio. EI mayor problema lo representan las Maras
que inculcan temor a los compradores y los alejan de la

Zona.

Sistemas de Control, se refieren a un libro en el que
apuntan sus ventas y compras, pero no hacen informes que
les permita tener un control, siempre tendran incertidumbre
si las actividades marchan por el camino correcto, no
podran planificar sus costos correctamente porque no saben

de cuanto disponen para ello.
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La demanda en estos ultimos afios ha venido descendiendo,
mientras que la oferta por lo contrario, sigue en aumento,
esto implica que Las MYPE'S no tengan sostenibilidad y no
se fortalezcan a corto y largo plazo, con lo cual se
origina una excesiva competencia dque ocasiona que las
MYPE"S quiebren o se endeuden para poder seguir en el

mercado.

La mayoria de las MYPE™S establecen los precios de acuerdo
al costo pero ejerce fuerte influencia sobre ellos los
precios de la competencia, que son los que definen el valor
de los producto, y estos no les deja un margen considerable
de utilidad, 1o que les dificulta su sostenibilidad y

fortalecimiento a nivel local.

Los productos que comercializan las MYPE"S cumplen con las
caracteristicas que los clientes desean para cubrir sus
necesidades. La mayor demanda de estos son los articulos de
primera necesidad, ya que los consumidores los adquieren
independientemente de su precio por que se consumen

diariamente.
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Las MYPE"S comercializan sus productos de forma directa al
consumidor, en la cual no utilizan canales de distribucion,
ya que venden al detalle, esto hasta cierto punto es
beneficioso para ellos, pues no pagan transporte,

comisiones ni otros costos asociados a las ventas.

Las MYPE'S en la actualidad no cuentan con ningun tipo de
Promocidén, esto les afecta directamente para dar a conocer
sus productos y establecimientos, dado que al invertir en
esta los costos se iIncrementan y sus ingresos nho pueden
cubrir esos costos extras, puesto que poseen una

rentabilidad baja.
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2. Recomendaciones

2.1 Propiciar estrategias que permitan contrarrestar a Ila
competencia para atraer a nuestros clientes y mantener su
fidelidad a través de un producto que ademas de satisfacer

las necesidades y deseos incluya un valor agregado.

2.2 Los Propietarios quienes actian como Administradores
necesitan de soélidos conocimientos, para lo cual deben
capacitarse y recibir asesorias profesionales, que les
ayude a poder aplicar el proceso Yy técnicas
administrativas, que contribuya al fortalecimiento de las

MYPE"S.

2.3 Se debe crear un programa de financiamiento a través de la
ONG FUNDECOM o 1instituciones financieras, dque ofrezcan
préstamos a largo plazo con tasas de interés preferenciales
o0 bajas con relacién al mercado.

Es importante que antes de otorgar estos financiamientos,
el microempresario haya recibido una buena asesoria sobre
como invertir y administrar los recursos, para garantizar

el buen uso de ellos.
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Los micro y pequefios empresarios deben agruparse y formar
comités de seguridad, asi como también gestionar a la
institucion publica responsable, para que les dé una
solucién a este problema social y proporcione medidas de
seguridad adecuadas, ya que este problema no estid bajo el

control del empresario.

Es indispensable contar con un sistema de control, no tiene
que ser complejo pero si iIncluir toda [la informacion
necesaria, por ejemplo: control de ventas, de costos y
gastos, de inventario, presupuestos, y sobre todo que
estos sistemas no queden estancados sin interrelacionarse,
hay que evaluar periddicamente cada uno de ellos y analizar
su comportamiento para corregir cualquier desviacion a lo

planificado.

La oferta y la demanda son variables economicas no
controlables, pero se puede reducir su impacto mediante la
coordinacion de las MYPE"S con [la Fundacién para el
Desarrollo de Comunidades (FUNDECOM) y otras instituciones,
para hacer frente a nuevos oferentes y de esta forma tener
mayor posibilidad de sostenerse y fortalecerse en el

mercado.
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Las MYPE"S deben de asociarse y de esta manera comprar en
conjunto la mercaderia, vya que el precio disminuye,
exigiendo a los proveedores precios mas bajos para poder
tener un margen mas amplio con relacién al precio de venta

y con estos precios ser mas competitivos en el mercado.

Las MYPE™S deben comercializar aquellos productos de mayor

demanda y que dejan un mayor margen de utilidad.

Las MYPE'S deben mejorar su atencién al cliente,
aprovechando su relacion directa con el consumidor, ya que

es su unico medio de distribucioén.

Para evitar grandes costos en los pequefios inversionistas,
se puede hacer promocidon de acuerdo a su capacidad, tales
como: reparticion de volantes, perifoneo, pega de afiches
en postes, ferias de microempresas en el Municipio, etc, en

combinacion con promociones y ofertas del producto.
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CAPITULO III

PROPUESTA PARA LA SOSTENIBILIDAD Y FORTALECIMIENTO DE
LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA, SECTOR COMERCIO DEL
MUNICIPIO DE MEJICANOS.

A. ASPECTOS GENERALES

1. IMPORTANCIA

La presente propuesta es de gran importancia, ya que
contribuird a incorporar a Hlas micro y pequefas empresas
(MYPE) a un proceso de sostenibilidad y fortalecimiento,
ayudando a mejorar la obtencidén de ganancias mediante la
coordinacion de sus actuaciones con la Fundacién para el
Desarrollo de Comunidades (FUNDECOM), la cual es una
organizacion sin fines de lucro que pretende apoyar a este
sector, para que puedan crecer Yy desarrollarse, logrando
competitividad en el mercado, mediante proyectos que apoyen a
dicho sector. Es por ello de gran importancia tomar medidas a
través de la creacidn de propuestas y planes estratégicos, que
permitan ante la problemdtica que enfrentan las MYPE, lograr
la sostenibilidad y fortalecimiento en el mercado, asi como
también proporcionara un mejor futuro para los micro vy

pequefios empresarios.
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2. JUSTIFICACION

La presente propuesta contribuirda a Qla sostenibilidad vy
fortalecimiento de [la micro y pequefia empresa del sector
comercio en el Municipio de Mejicanos, orientandolos a través
de estrategias, que al implementarlas lograra incrementar el
volumen de ventas, para lo cual se necesita planificar vy
organizar sus actividades de comercializacién, financiamiento y
recurso humano, mejorando las condiciones actuales y superando
obstaculos que limiten su permanencia y desarrollo en el
mercado, teniendo en cuenta el crecimiento de la oferta
potencial a que se enfrentaran las MYPE"S, por lo que se debe
reflexionar sobre la necesidad de fortalecer su capacidad
competitiva, de tal forma que al planificar y ejecutar las
estrategias logren su sostenibilidad y fortalecimiento en el

mercado.

3. ALCANCE

La propuesta esta dirigida a todas las micro y pequefias empresas
del sector comercio en el Municipio de Mejicanos, de manera que
a corto plazo puedan ser sostenibles y fortalecerse en el
mercado, ayudandoles a: aumentar el volumen de sus ventas, tener
mayores margenes de ganancia, mejorar la administracion, acceder
a mejores Ffuentes de Ffinanciamientos, que cuenten con
informacion del mercado que les ayude a competir, fortaleciendo

el recurso humano existente a través de la implementacidon de
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estrategias y planes que les orienten para poder crecer Yy
fortalecerse.

B. CONTENIDO DE LA PROPUESTA

1. OBJETIVOS

a. General

Establecer planes y estrategias que le permitan a la micro y
pequefia empresa del sector comercio en el Municipio de
Mejicanos, superar las causas que limitan la sostenibilidad y

fortalecimiento en el mercado.

b. Especificos

Establecer estrategias y politicas que sirvan de guia para

lograr competitividad en el mercado.

= Elaborar un plan de Tfinanciamiento y de mercado que
contribuya a la inversiéon y desarrollo de las actividades
economicas de las MYPE™S.

* Presentar un plan organizativo para la creacion de una
Asociatividad, que al implementar actividades estratégicas
contribuyan a su crecimiento.

= Proporcionar fTormularios que fTaciliten el control de las

actividades comerciales de las MYPE.
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2. DISENO DE ESTRATEGIAS PARA LA SOSTENIBILIDAD Y
FORTALECIMIENTO DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA DEL

SECTOR COMERCIO EN EL MUNICIPIO DE MEJICANOS.

a. Actores involucrados

Para que las estrategias propuestas tengan los resultados
esperados es imprescindible que los directores y coordinadores
de FUNDECOM, que son los encargados de la ejecucion de la misma,
establezcan vinculos con otras Organizaciones e Instituciones
(Alcaldia-OMAM, estudiantes de UES e INSAFORP) asi como también
su intervencién directa para la creacion de AFYSMYPEM
(Asociatividad para el Fortalecimiento y Sostenibilidad de la
Micro y Pequeifa Empresa del Municipio de Mejicanos),
integrandose todos para apoyar las actividades de desarrollo en

beneficio de las MYPE’S.

Las estrategias se ejecutaran bajo la direccidén de un equipo de
trabajo de FUNDECOM, asi como la contribucidn de otras ONG™S que

apoyen sus proyectos de desarrollo.
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b. Relacién de FUNDECOM con la Alcaldia del Municipio

ElI vinculo entre FUNDECOM y La Alcaldia Municipal de Mejicanos
serd a través de la Oficina Municipal de Apoyo a las MYPE™S
(OMAM), la cual se originara dentro del componente de apoyo al
sostenimiento y fortalecimiento econdémico local, donde se asume
el reto de establecer una relacion entre ambos para impulsar el
desarrollo econémico en el Municipio.

Por 1o que 1la relacién estara sujeta por las siguientes

actividades:

1. Utilizar las instalaciones de 1la OMAM para impartir
diferentes capacitaciones a microempresarios.

2. Los técnicos de la OMAM impartiran capacitaciones
orientadas al desarrollo de las MYPE.

3. Asesoria en cualquier aspecto del desarrollo econdémico

social del Municipio.

Lo que se pretende es que a través de la OMAM exista un apoyo
para FUNDECOM para organizar a los micro y pequefios empresarios
y al mismo tiempo ayudarles con acciones que sean de beneficio
para ellos y se comprometan en mutuo acuerdo al desarrollo de

éstas en el Municipio.
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c. Secuencia de actividades

A continuacion se proponen las actividades sucesivas
consideradas como imprescindibles para la obtencién de
resultados adecuados, utilizando de una manera eficiente los

recursos necesarios.

1. Determinacién de los beneficios:
La ejecucidén de las estrategias y planes tienen beneficios para
las MYPE, ya que contribuird a 1incorporar a un proceso de
sostenibilidad y fortalecimiento a las empresas del sector
comercio en el Municipio de Mejicanos, para la obtencidon de
mejores resultados en sus utilidades, mediante la coordinacioén

de sus actuaciones con FUNDECOM, para lograr competitividad.

2. Creacién de un ambiente de Mercado sostenible.
La generacion de un ambiente de mercado sostenible para la
implementacion de las estrategias en el sector comercio
involucra la realizacién de contactos con los micro y pequefios
empresarios en coordinacién con directivos de FUNDECOM,
representantes del Municipio y personal 1involucrado en las
estrategias; esto con la finalidad de darles a conocer el

trabajo en el cual se les invita a participar.
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las siguientes estrategias para

las MYPE™S.

internos y externos,
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Determinacién de las estrategias para las MYPE'S.

se

la sostenibilidad y

TIPOS DE
ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS OFENSIVAS

ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS

e ADMINISTRA

Formacién educativa
empresarial
continuada.

Establecer una
estructura
organizativa de la

= Creacion de formularios

de control de las
operaciones cotidianas
de las MYPE'S, y de
esta manera
sistematizar la
informacioén para un

TIVAS Asociatividad que mejor control.
permita un excelente
desempeiio en las Influir a los empleados
funciones y que se al mejoramiento
adapte a la continuo de las
disponibilidad de actividades cotidianas
recursos. para un mejor
desempefio.
= Creacion de un plan de Promocionar los
productos de las MYPE a
mezcla de -
, nivel local.
mercadotecnia que
permita al consumidor
una opcion de
satisfaccion en la
MERCADO adquisicion de los

productos.

Fortalecer la relacion
directa con los
clientes, logrando la
fidelidad de los
mismos, evitando que
se cambien a la
competencia.

Solidificar sus
actividades de comercio
con la adquisicioén de
productos de fuerte
impacto en el mercado
de consumo.
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ASOCIATIVIDAD

= Creacidon de una unidad

empresarial de la
Asociatividad para el
fortalecimiento del
beneficio colectivo y
economico de las
MYPE”s.

Dado a su localizacion
y a la cobertura de
los diferentes
servicios se debe
fomentar para una
mayor oferta y demanda
la realizacion de
actividades
publicitarias.

alianzas
comerciantes
para proveerse en
mayores cantidades Yy
asi logra mejores
precios y servicios.

Establecer
entre

Diversificacion de la
clientela mediante la
incorporacion de nuevos
productos sustitutos.

TIPOS DE
ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

ESTRATEGIAS DE
SUPERVIVENCIA

e ADMINISTRA

Involucramiento de
FUNDECOM y Alcaldia,
para la sostenibilidad
y fortalecimiento de
las MYPE.

Creaci6n de la mision y
vision de los
microempresarios que
los impulse a alcanzar
su desarrollo.

TIVAS . Creaci6n de un plan de
Busca mejores fuentes - S
de financiamiento y que flnanglamlento
I - l coordinado por FUNDECOM
es proporcione mejores N
condiciones de crédito que penef|0|e a las
i MYPE"S, impulsando su
sostenibilidad y
fortalecimiento.
Fortalecer la relacién Realizacioén de
directa con los actividades
clientes, logrando 1la promociodnales de
fidelidad de los impacto y bajo costo
e MERCADO mismos, evitando que se| como: reparticiéon de
cambien a la volantes, pega de

competencia.

afiche, perifoneo, etc.
que permita incrementar
los volUumenes de venta.
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El conocimiento de
habitos de compra y
cultura de los
demandantes permitira
mejor desempefio en el
mercado local

Poseer canales de
distribucién para
satisfacer las
demandas de clientes
en las comunidades
menos atendidas.

ASOCIATIVIDAD

A través de la

asociatividad y con el
apoyo de FUNDECOM
generar participacion
en la Alcaldia para
exigir sus derechos.

Organizar a las
Microempresas por
actividades homogéneas
para competir a nivel
local.

Por medio de la
asociatividad se hara
la Creacién de una
unidad empresarial para

competir.

= Gestionar con el

Gobierno Municipal,
seguridad en las zonas
en donde existe mayor
concentracion de
MYPE”S.

Con ayuda de la
Alcaldia y en
coordinacioéon con
FUNDECOM realizar
planes preventivos en
caso de desastres
naturales.
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3. DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS PARA LA SOSTENIBILIDAD Y
FORTALECIMIENTO DE LAS MYPE'S DEL SECTOR COMERCIO EN

EL MUNICIPIO DE MEJICANOS.

Para la sostenibilidad y fortalecimiento del sector comercio de
las MYPE en el Municipio de Mejicanos se considera como

fundamentales las siguientes estrategias

a. Estrategias Administrativas:

NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Formacién educativa empresarial continuada

DESCRIPCION

Capacitar al personal de direccién en el area de mercadeo, a los
empleados en atencién al cliente e informacién técnica de los
productos

OBJETIVO

Capacitar al personal de direccién y fortalecer a todo el personal de
las micro y pequefias empresas, para satisfacer las necesidades de
informacion de la calidad de los productos en cuanto a la atencidn del
cliente.

REQUERIMIENTOS

1. Asignar a una comision encargada de gestionar las capacitaciones
con OMAM (Este requerimiento puede estar conformado por miembros
de las MYPE"S y de FUNDECOM).

2. Informacion técnica de los productos que distribuyen

3. Impartir seminarios de capacitacién al encargado o duefio del
negocio en el area Tributaria.

4. Inscribir al personal en general en capacitaciones de mercadeo y
atencion al cliente.

5. capacitaciones a los microempresarios en aspectos elementales de
administracion de negocios: controles, finanzas, créditos,
ventas, etc.
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NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Creacion de formularios de control de las operaciones cotidianas
de las MYPE, y de esta manera sistematizar la informacion para

un mejor control.

DESCRIPCION
Dar seguimiento a las operaciones administrativas del negocio,
de manera sistematica para ejercer un mejor control de los

inventarios, ventas, iIngresos de efectivo y préstamos.

OBJETIVO
Garantizar la inversion en inventarios, la buena administracion
de los ingresos de efectivo para dar continuidad al negocio en

el mercado y de esta manera lograr la sostenibilidad.

REQUERIMIENTOS

1. Crear formularios de control de: inventarios, ventas,
ingresos de efectivo, Ordenes de compra, ventas, etc.

2. Designar a un responsable para el control sistematico de
las operaciones, este puede ser el propietario o encargado
del negocio.

3. Colaboracién mutua de los microempresarios con el afan de

poder implementar de manera mas eficaz estos controles.
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NOMBRE DE LA ESTRATEGIA
Influir en los empleados para el mejoramiento continuo de las

actividades cotidianas.

DESCRIPCION

Orientar a los empleados a una conducta de lealtad a la empresa,
para fomentar una actitud positiva y brindar al cliente una
excelente atencidn, asi como el cuido diligente de los productos

y bienes de la empresa.

OBJETIVO
Influir en la mente de los empleados para lograr la satisfaccion
del cliente y de esta manera fomentar un cliente cautivo y asi

incrementar las ventas.

REQUERIMIENTOS

1. Charlas motivacionales a los empleados.

2. Crear una politica de bonificacion por el logro de metas
en ventas.

3. Fomentar la integracién empresa-empleados para impulsar el
fortalecimiento.

4. Charlas de cortesia y amabilidad

5. Garantizar el orden y limpieza de los centros comerciales.

6. Promover Qla buena presentaciéon e higiene de los
empleados.

7. Flexibilidad en los horarios para evitar el estrés en los
empleados, contribuyendo a mejorar la atencién al cliente.

8. Fomentar la seguridad en los establecimientos para evitar

incidentes, asi como también facilitar el acceso a los

clientes.
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NOMBRE DE LA ESTRATEGIA
Involucramiento de FUNDECOM y Alcaldia, para la sostenibilidad y

fortalecimiento de las MYPE.

DESCRIPCION
Por medio del apoyo técnico de FUNDECOM y la Alcaldia Municipal
del Municipio, crear oportunidades que orienten a las MYPE hacia

la sostenibilidad y fortalecimiento en el mercado.

OBJETIVO
Crear alternativas que permitan a las MYPE la sostenibilidad y
fortalecimiento, por medio del aprovechamiento del aporte

técnico de FUNDECOM y la Alcaldia Municipal de Mejicanos.

REQUERIMIENTOS

1. Brindar capacitaciones técnicas a los microempresarios

2. Promover la asociatividad entre los microempresarios para
tener mejores oportunidades en el mercado

3. Elaborar catalogos con informacién técnica de |los
productos y de acuerdo a marcas, especificando ventajas y
atributos.

4 _ Establecer controles de monitoreo a los clientes sobre la
aceptacion de los productos y si estan de acuerdo con el

rendimiento de estos en el hogar.
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NOMBRE DE LA ESTRATEGIA
Buscar diversas fuentes de Tfinanciamiento que les proporcione

mejores condiciones de crédito.

DESCRIPCION

Buscar alternativas de financiamiento que permitan a las MYPE
tener mejores plazos de pago, asi como bajas tasas de interés vy
de esta manera disponer de mas capital de trabajo para la
inversion en mercaderia, aumentando asi su liquidez y logrando
mayor rentabilidad. Este apoyo financiero se hara por medio de
instituciones bancarias, programas de financiamiento de ONG™S, o
afiliandose al programa RED solidaria de CONAMYPE para el apoyo

economico y desarrollo empresarial de las microempresas

OBJETIVO
Seleccionar las fuentes de financiamiento que permitan a las

MYPE tener liquidez y lograr una mayor rentabilidad.

REQUERIMIENTOS
1. Buscar mejores alternativas de fTinanciamiento para la
implementacidén de las estrategias de mercado.
2. Asignar a una comision encargada de gestionar y evaluar
los créditos que ofrezcan atractivas tasas Yy mayores

plazos.
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NOMBRE DE LA ESTRATEGIA
Creaci6én de la misién y vision de 1los micro y pequefios

empresarios que los impulse a alcanzar su desarrollo.

DESCRIPCION

Por medio de 1la mision y vision se pretende que logren
visualizar en el largo plazo su sostenibilidad y
fortalecimiento; de esta manera tener mayores resultados

economicos en la obtencidén de utilidades.

OBJETIVO
Determinar la mision y vision de las MYPE para la sostenibilidad

y fTortalecimiento en el largo plazo.

REQUERIMIENTOS

1. Definir la misiéon y vision de las MYPE de acuerdo a sus
recursos.

2. Capacitar a los duefos en el aprovechamiento de los pocos
recursos econémicos que poseen.

3. Invertir en iInventarios con productos de mayor rotacion y
de alta calidad, tanto en productos de consumo, asi como
de uso doméstico.

4. Realizar publicidad con alternativas de bajo costo como:

afiches, anuncios por medio de perifoneo, etc.
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b. Estrategia de Asociatividad

En vista que los microempresarios son caracterizados por ser uno
de los sectores economicos mas vulnerables y que enfrentan
diversos problemas que de manera individual es mas dificil
resolver, se propone alianzas entre los empresarios, a la cual
se le podria denominar AFYSMYPEM (Asociatividad para el
Fortalecimiento y Sostenibilidad de la Micro y Pequeia Empresa
del Municipio de Mejicanos), la cual solidificard sus
actividades con la cooperacidén y ayuda mutua entre ellas.

ElI término asociatividad se presenta como uno de los mecanismos
de cooperacion entre las micro y pequefias empresas que estan
enfrentando problemas en el Municipio de Mejicanos, las cuales
se ven mas presionadas a cambiar sus paradigmas gerenciales,
requiriendo disefar nuevos mecanismos de interrelacién con el
entorno; por lo que se plantea dicha asociatividad, en donde
cada empresa participante mantenga su iIndependencia y es libre
de decidir voluntariamente participar en un esfuerzo conjunto
con los otros micro y pequefios empresarios para la busqueda de
un objetivo comun. Los objetivos comunes pueden ser
coyunturales, tales <como la adquisiciéon de volumenes de
mercaderia, generar una relacién para el acceso a un
financiamiento que requiere garantias que son cubiertas

proporcionalmente por parte de cada uno de los participantes.
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La necesidad de disefar e implementar estrategias colectivas no
es solamente una posibilidad de desarrollar ventajas
competitivas, sino que puede llegar a constituir un requisito
basico de sobrevivencia para las MYPE, incluso las estrategias
tendran éxito en la medida que ellas sean ejecutadas de forma
conjunta.

Esto establece que las micro y pequefias empresas deben asociarse
para poder ser mas competitivas en el mercado y de esta manera

se fortalezcan para obtener los resultados siguientes:
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ACCION OBJETIVO BENEFICIO
1. Menores costos en la compra de
productos.
La asociatividad debe <crear vy
potencializar su fuerza de
negociacion con los proveedores,
realizando oOrdenes colectivas de
- productos en cantidades
Posicionar _ s -
voluminosas, convirtiéndose en un
en el - _
cliente importante para los
mercado a proveedores solidificar su imagen y
las micro y adquirir productos a menor costo,
pequefias asi como también mayores plazo de
empresas, pago.
Asociatividad | Para que i
_ 2. Créditos a largo plazo.
empresarial sean _ R -
o Los microempresarios asociados
competitiva L=
i pueden acceder a créditos, con
sostenibles mejores tasas y periodos de gracia
y de esta mayores, ademas de que su solicitud

manera sean
sujetos de

crédito.

no sea rechazada ya que se contara
con un respaldo solidario de un
conjunto de empresas asociadas.

3. Fomentar el ahorro al interior
de la asociatividad, creando un
fondo comun que permita el
desarrollo de actividades en
beneficio de las MYPE™S.
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ORGANIGRAMA DE LA ASOCIATIVIDAD PARA EL FORTALECIMIENTO DE LA

MICRO Y PEQUENA EMPRESA DEL MUNICIPIO DE MEJICANOS (AFYSMYPEM)

Asamblea General I

Junta Directiva

Asesoria
FUNDECOM

Investigacion Comercializacion Finanzas
de mercado

Fuente: Equipo de investigacién.

Organizacion de la Asociatividad.

Para la formacién de la Asociatividad se convocara por parte de
FUNDECOM, a una reunién a los micro y pequefios empresarios del
Municipio de Mejicanos, planteandoles 1los beneficios de la
conformacion de ésta. Luego se procederd a la seleccion de los
miembros para integrarlos a cada unidad, quienes deben cumplir
con las cualidades y habilidades especificas requeridas. Como
las MYPE son heterogéneas, es decir no tienen una misma
actividad se integraran miembros de todas las actividades

comerciales.
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Funciones:

Asamblea General: serada la autoridad maxima. Estara
constituida por todos los miembros, incluyendo los que
se integren posteriormente a la fecha de su fundacion.

Actividades: Nombrar o renovar miembros de la Junta
Directiva, definir normas generales de administracion,

aprobar los planes de trabajo.

Junta Directiva: es la responsable de la ejecucién de
los planes que contribuyan a la sostenibilidad vy
fortalecimiento de las MYPE, asi como la direccidén y
coordinacién de los diferentes elementos que conforman
esta asociatividad. Estara integrada por un Presidente,
un Secretario, un Tesorero y tres vocales. La forma de
eleccion es democratica y con voto secreto, con un
periodo de elecci6én de dos afios, con derecho a
reeleccidon, los cuales no recibiran salario o dietas por
sus servicios prestados.

Ademas sera la encargada de hacer el enlace con Alcaldia
y otras instituciones que brinden apoyo a las MYPE bajo
la asesoria de FUNDECOM.

Realizard las gestiones necesarias con las diferentes
instituciones financieras logrando programas de

financiamiento accesibles a los microempresarios.
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Asesoria: esta unidad estara a cargo de FUNDECOM, quien
orientara las decisiones de los directivos y coordinara
las actividades de las secciones, logrando beneficios en
comun para las MYPE.

Creard el ambiente propicio para el fortalecimiento de
las MYPE al vincularlas con programas que apoyen su
sostenibilidad.

Asesoria Legal vy administrativa: seran los que
explicaran los procesos legales al aperturar una empresa
(inscribirse en Alcaldia u otro organismo) asi como las
acciones a seguir cuando el negocio esté en marcha.

Para la administraciéon recibirdn asesorias sobre como
deben planificar, organizar, dirigir y controlar un
negocio. Les explicaran la importancia de una vision

emprendedora.

Comercializacion: esté sera representativo de todas las
MYPE del Municipio y planificara actividades
promociénales en coordinacion con FUNDECOM, asi como
también |lIlevara propuestas ante el Concejo Municipal
para que estos impulsen su desarrollo a través de ferias
promocidénales y espacios de publicidad.

Esta seccion planificaran las fechas de compra, vy

coordinaran con las MYPE la recepcién de Ordenes de
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pedido, luego trasladard esta orden a la seccidén de
negociacion, para efectuar la compra al por mayor que

permita reducir costos a las MYPE.

Investigacion de mercado: Esté planificard y realizara
investigaciones de mercado, observando las variables
dinadmicas que influyen en la actividad comercial de las
empresas, lo cual permitira adaptarse a los cambios y
crear las estrategias adecuadas para lograr su
sostenibilidad y fortalecimiento. Las actividades de
investigacion seran realizadas por estudiantes en sus

horas sociales a través de la direcciéon de FUNDECOM.

Finanzas: tendra a su cargo la evaluacién de condiciones
de financiamiento ofrecidas a las MYPE, garantizando que
estas condiciones no perjudiquen a los micro y pequefio
empresarios en su afan de obtener el Ffinanciamiento.
También tendrd en a su cargo la negociacién con
proveedores, por lo cual se debe seleccionar a las
personas idéneas y que inspiren confianza para un buen

desempefio.



Actividades a realizar para concretizar la Asociatividad

ACTIVIDADES RESPONSABLE
1. Convocar a reunion a los microempresarios en FUNDECOM
las instalaciones de FUNDECOM para plantear las
ventajas de la creaciéon de la Asociatividad.
2. Inscripciéon de los miembros que se integraran
la Asociatividad FUNDECOM
3. En la reunioéon se procedera a la eleccion de los|FUNDECOM y
miembros de Junta Directiva. Microempresarios

4. Reunidén de miembros para organizacidén interna y

establecer la denominacién de la Asociatividad

JUNTA DIRECTIVA Y
FUNDECOM

5. Elaboraciéon de estatutos y asighaciones de

funciones.

JUNTA DIRECTIVA'Y
FUNDECOM

6. Legalizacion de la Asociatividad

JUNTA DIRECTIVA

7. Establecer wun convenio con FUNDECOM para

utilizacion de sus instalaciones mientras tienen su

propio local.

JUNTA DIRECTIVA y
FUNDECOM

8. Gestionar un terreno o local en comodato para la

instalacioéon de las oficinas de la asociatividad.

JUNTA DIRECTIVA y
FUNDECOM

9. Gestionar con ONG"S y Alcaldia apoyo financiero

para su sostenibilidad y fortalecimiento

JUNTA DIRECTIVA DE
LA ASOCIATIVIDAD Y
FUNDECOM

10. Elaboracién del Plan de Trabajo dentro del cual
se incluye los siguiente puntos:

- Gestionar con ONG™S y Alcaldia capacitaciones que

FUNDECOM

114
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incrementen y actualicen sus conocimientos para
asesorar efectivamente a los microempresarios,
transmitiendo sus conocimientos.

- La Asociatividad fomentara el ahorro entre los
micro y pequefios empresarios creando un fondo en
comln para préstamos de inversion de MYPE.

- Realizar 6rdenes de compra colectivas de todas las
MYPE, con el propésito de una mejor negociacién con

los proveedores, logrando reduccidén de costos.

Financiamiento de la Asociatividad

Los recursos financieros con que contara la asociatividad, seran
por aportaciones de los asociados en cuotas de $ 5.00 mensuales,
los cuales seran empleados para cubrir los costos de
mantenimiento. Los directivos que conformen la asociatividad no
devengaran sueldos o dietas, y se obtendra la colaboracion de

los proveedores para alguna publicidad.

Proceso de inscripcién de la Asociatividad de las MYPE

La inscripcion formal de la asociatividad se debe de realizar en

el Ministerio de Gobernacion y Seguridad Publica, en la cual se

debe de llenar una solicitud para la personeria juridica, llevar
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los estatutos de la asociatividad y el ndmero de personas que
integran dicha entidad, el acta de eleccion de miembros de la
Junta Directiva, los libros en donde se asentaran las actas de
la Asamblea General, de la Junta Directiva y los libros de
registro contable. AllIT mismo se autorizan los libros con sus

respectivos folios.



PLAN DE IMPLEMENTACION PARA LA ASOCIATIVIDAD

117

Cronograma
Objetivo Estrategias Responsable | Presupuesto
MIJ|J|A|S D
Organizaciéon y apertura de FUNDECOM $75.00
la Asociatividad
Gestionar Capacitaciones
gratuitas con ONG'S y $15.00
Fortalecer a |Alcaldia a través de| AFYSMYPEM
las Micro y (O‘MAM) para asesorar al
N microempresario
pequena Colectar cada dos semanas
empresas del en sus oficinas las 6rdenes $ 25.00
o de compra de las MYPE| AFYSMYPEM
Municipio de para negociar las compras
Mejicanos a con proveedores.
través de la |Fomentar el ahorro entre $45.00
micro y pequeno
conformacion de | empresarios, creando un
la fondo en comin que| AFYSMYPEM
o permita financiar sus
Asociatividad. |ipversiones futuras.
AFYSMYPEM
$ 0.0

Solidificar las relaciones
crediticias con banco

AFYSMYPEN y
FUNDECOM

Total.

$ 160.00
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4. PLANES DE ACCION PARA LA SOSTENIBILIDAD Y FORTALECIMIENTO

DE LAS MYPE’'S, SECTOR COMERCIO DEL MUNICIPIO DE MEJICANOS.

a. Plan de accién del estudio de mercado

1. Objetivo: Implementar planes y estrategias que oriente las
actividades de comercializacidén, para incrementar los niveles
de demanda de productos, contribuyendo a la sostenibilidad y

fortalecimiento de las MYPE’S.

2. Politicas

e Definir y dar a conocer las fechas de inicio y finalizaciodn
y desarrollo del plan.

e Definir Jlas responsabilidades para cada wuna de |las
actividades que se llevaran a cabo en el desarrollo del
plan.

e Realizar controles y evaluaciones de forma continua para un
mejor desarrollo del plan.

e Este plan debe ser confidencial

o Debe ser apropiado para la empresa.

e Debe ser funcional y factible con respecto a sus recursos

o Debe ser amplio y completo, iIntegrando las diversas &reas

de la empresa
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Este puede ser fTlexible, es decir que puede modificarse si

es necesario y conveniente.

3. Mezcla de Mercadotecnia

a)

Precio

Estrategias

Para la fijacién se debe tomar en cuenta los niveles de
precios de la competencia sin afectar la rentabilidad de
sus productos.

Se deben mantener competitivos y que sean atractivos para
los consumidores, a través de allianzas entre empresarios
(Asociatividad) y que permitan negociaciones con los
proveedores. Ademas la eficiente utilizacion de los
recursos reducira costos, lo que contribuira a minimizar su
precio para el consumidor.

Las MYPE"S deben llevar a cabo una revision periddica de
los precios asignados a fin de realizar ajustes que logren
mantenerla en wuna posicion ventajosa. No puede ser
rigurosa, debe considerar la funcién del mercado con el que
se esté tratando. Es importante que los precios ofrecidos
guarden relacion a los del mercado para asegurar la
preferencia de los clientes lo que puede ser reforzado con

la aplicacion de descuentos esporadicos.
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= Se deben establecer precios tomando en cuenta la inversioén
en publicidad y promocién, manteniendo la calidad en los
productos.

= Ofrecer descuentos para motivar las compras en grandes
cantidades.

= Todos los productos deberan estar rotulados con sus

precios.

b) Producto

Estrategias

Vender paquetes de productos, ya que esto le permitira Ilamar
la atencion de los consumidores en los puntos de venta.
Seguridad en el empaque del producto, evitar productos con
averias.

Seleccionar a los proveedores que les proporcionen productos
de alta calidad.

Diversificar con otros productos que satisfagan las
necesidades originadas por los cambios en los estilos de vida.
Supervisar cada mes las fechas de vencimiento en los productos
comestibles.

Verificar periddicamente la calidad de los productos que se
estan comercializando.

Sinceridad en las medidas y proporciones de los productos

ofrecidos a los clientes.
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Tener el producto en el tiempo y lugar en que el cliente lo
necesita.
Aceptar devoluciones cuando el producto resulte defectuoso y

sea perecedero.

c) Plaza

Estrategias

Emplear la segmentacidén de mercado (que incluye las tiendas y
colonias cercanas) para identificar y alcanzar clientes con

alto potencial de compra.
Promover la venta a domicilio

Enviar a vendedores a visitar tiendas de colonias vecinas para

que realicen pre-venta.

Elaboracion de catalogos con los productos que se ofrecen para

que los clientes puedan realizar mejor sus compras.

Llevar los productos a las tiendas en la fecha y hora

establecida.

Incrementar el canal de distribucion directa.

Colocarle el producto en su lugar adecuado a los propietarios
de tiendas en las colonias.

Delegar la actividad de distribucién a otros distribuidores

idébneos
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d) Promocién
Estrategias
= Seleccionar los instrumentos de promocién tales como:
obsequios a los consumidores, descuentos por cantidades
grandes en compra de productos, premios a los vendedores.
De esta manera también se puede conquistar a los clientes.
= Distribucién de volantes (anexo 3) y pega de afiches (anexo
4) en postes en zonas estratégicas (estacionamiento de
autobuses y centros comerciales), los que permiten dar a
conocer el producto y establecimiento, generando nuevos
clientes.
= Perifonear en las colonias aledafias para incrementar el
conocimiento del establecimiento con los habitantes
(clientes potenciales).
= Participar en ferias y exposiciones locales en las cuales
se exhiba el producto y el precio de estos.
= Realizacit6n de rifas para clientes frecuentes, otorgandoles
privilegios por su Tidelidad y para solidificar las
relaciones, evitando de esta forma pérdida en la cartera de

clientes.
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IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MERCADEO

Cronograma
Objetivo Actividades Responsable | Presupuesto
M{J|J|A D
Establecgr_pre0|os Estudiantes
competitivos y UES en
Ejecutar un atractivos a los horas -7
consumidores sociales
Plan de Mercado| (invest.de precios)
Motivar las ventas a Provictari
: ropietario - - -
con la mejor través de descuentos P
combinacién de [ Elaborar paquetes de
productos atractivos MYPE - - -
factores que a los clientes.
garanticen el
Supervisar las fechas
fortalecimiento | de vencimiento de los MYPE $ 1.00
productos comestibles
y
o Verificar que las
sostenibilidad medidas y
MYPE $4.00

de la MYPE a

través del

proporciones de los
productos son las que
nos pide el cliente.
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través del
incremento de
ingresos por

ventas.

Ampliar la cobertura

de mercado, Alcaldia,
realizando visitas a | Estudiante
colonias promoviendo _
el producto y de UES y
lIlenando ordenes de MYPE
compra a domicilio
Distribucion de volantes y
pega de afiches en postes MYPE $22.00
Perifonear en las
colonias aledafas pu
_ Alcaldia y
para incrementar el
conocimiento del Est.UES __
establecimiento
Elaborar un catéalogo
de uso comercial en FUNDECOM
el cual se pueda _
ofertar los productos
a otros segmentos
Participar en ferias
y exposiciones MYPE .
Rifas para clientes . -
frecuentes Propietario $20.00
Mantener la buena
atencion y servicio | Propietario .

al cliente

TOTAL

$ 47.00
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b. Plan de financiamiento.

Objetivos

1. General

Apoyar de forma integral el desarrollo de las MYPE"S como
sector importante de la economia del pais, beneficiando al micro
y pequefio empresario que no tiene acceso al crédito en el
sistema Tformal, contribuyendo a mejorar el nivel econdémico y

social del Municipio.

2. Especificos
e Proponer al sector de [la microempresa opciones de
financiamiento que se adapten a sus necesidades.
e Proporcionar politicas para el plan de financiamiento que
satisfagan las necesidades del empresario.
e Presentar las condiciones necesarias para la implementacion

del plan de financiamiento.

3. Politicas
e Involucrar a FUNDECOM en el desarrollo del sector MYPE™S,
de tal forma que estructuren sus objetivos y funciones de

acuerdo a las necesidades de los empresarios.
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Otorgar financiamiento a los microempresarios que asistan a
la capacitacidén y asesoria técnica, las que serviran como
fundamento para la mejor utilizacion de los recursos
obtenidos.

Establecer Ilineas crediticias que Tfinancien proyectos
dirigidos hacia el fortalecimiento y sostenimiento del

Municipio de Mejicanos.
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PLAN DE IMPLEMENTACION PARA EL FINANCIAMIENTO

CALENDARIZACION
OBJETIVOS ACCIONES A REALIZAR RESPONSABLE
E M J J A N
Proponer 1. Realizar estudios socioeconémicos a los
financiamientos microempresarios para determinar su capacidad de | FUNDECOM
que se adapten a | pago y brindar créditos que se adapten a sus
las necesidades | condiciones.

del sector MYPE™S

2. Gestionar 'y asignar lineas de crédito
especificas, que se adapten a las necesidades de | FUNDECOM
los micro y pequefios empresarios.

3. Otorgar créditos de forma réapida y sistematica | FUNDECOM
de manera que el micro y pequefio empresario obtenga
su financiamiento en el menor tiempo posible

Presentar
condiciones
necesarias para
otorgar créditos
que sean

accesibles a los
micro y pequefos
empresarios

1. Asignar montos de crédito de acuerdo a la
capacidad de pago del solicitante FUNDECOM

2. los plazos de financiamiento seréan establecidos | FUNDECOM
de acuerdo al monto a adquirir, la garantia y para
que seré invertido

3. La forma de pago del financiamiento se hara | FUNDECOM
mediante cuotas fijas y sucesivas mensuales o como
mejor se acople al empresario.

4. Las garantias del crédito seran de tal forma | FUNDECOM
que al empresario se le facilite la obtencion del
financiamiento.

5. Las tasas de interés dependeran del tipo de | FUNDECOM
crédito que se otorgue, en donde se estudiara un
interés que le convenga al empresario y que sea mas
bajo y atractivo para sus propositos.

Ayudar a los
propietarios de
negocios a
administrar
financieramente
SUS recursos

1. capacitar al micro y pequefio empresario en el
area crediticia para asegurar una buena | FUNDECOM
administracion financiera.

2. Proporcionar asistencia técnica en el uso del
crédito al micro y pequefio empresario para que haga | FUNDECOM
buen uso de él.

Dar a conocer el
plan de
financiamiento en
todo el Municipio

1. Promocionar el financiamiento a nivel local por | FUNDECOM
medio de carteles, hojas volantes, etc. Con el
proposito de que todos los micro y pequefios
empresarios conozcan los diferentes planes de
crédito.

2. Gestionar con la Alcaldia especificamente el | FUNDECOM
departamento de proyeccion social para que ellos
también colaboren informando a los micro y pequefios
empresarios acerca del plan de financiamiento.
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c. Plan de capacitacién.

Para los micro y pequefios empresarios del sector comercio en el
Municipio de Mejicanos se propone un plan de capacitacion sobre
las necesidades primordiales que tienen para mejorar la
administracion y control de sus actividades, el cual permitirda a

los propietarios y empleados facilitar el desarrollo de los

procesos administrativos y financieros.

Plan de capacitacién propuesto para las micro y pequeiias

empresas (MYPE 's) del sector comercio en el Municipio de

Mejicanos

Objetivos

General

Contribuir al logro de los objetivos para la sostenibilidad y
fortalecimiento de las micro y pequefias empresas del sector

comercio en el Municipio de Mejicanos, a través de la efectivo

desempeiio de su personal.
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Especificos

v Proporcionar capacitacion en las areas administrativas,
recurso humano, comercializacién y financiera.

v" Fortalecer los conocimientos legales sobre el proceso de
legalizacion y cumplimiento de las normas tributarias.

v Concientizar a los empleados del rol que desempefian en sus
puestos de trabajo, desarrollando y cultivando la
identificacién con la empresa, para realizar con calidad y

eficiencia sus actividades diarias.

POLITICAS DEL PLAN

» Los recursos fTinancieros que no sean cubiertos por las
organizaciones cooperantes, para desarrollar el plan anual
de capacitacion los proporcionard la asociatividad por medio

de los asociados que la conformen.

» ElI plan de capacitacion se ha disefiado de acuerdo a las

necesidades primordiales de los propietarios y el personal.

» La participacion del personal de las MYPE'S y las areas
relacionadas a los eventos que se realicen serd en beneficio

para el desarrollo y sostenibilidad de las MYPE™S.
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ESTRUCTURA DEL PLAN

El plan se ha elaborado considerando entre otros los siguientes

aspectos:

1.

2.

La continuidad del plan de capacitacion.

Los costos estimados por atencidén al participando en cada

seminario o curso que se realice.

La necesidad de utilizar instalaciones adecuadas para
realizar 1los eventos, éstas pueden ser Qlas propias
instalaciones de FUNDECOM o usar las instalaciones de alguna

sala de capacitacion de la Alcaldia del Municipio.

La capacitacion serda impartida por personal técnico de
FUNDECOM especialista en cada area a desarrollar y por otra
institucion que patrocine eventos de educacion continuada
como INSAFORP, CONAMYPE, FUSADES, Ministerio de Hacienda y

estudiantes Universitarios en horas sociales.



Dentro de este plan se plantean las siguientes actividades a realizar:
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PERSONAL
ACTIVIDAD OBJETIVO INVOLUCRADO BENEFICIADO FINANCIAMIENTO
Se haréa a través de
Que el micro y pequefio FUNDECOM y de
empresario, tenga la Personal técnico de Los micro y pequefos | estudiantes
Técni capacidad de poder FUNDECOM y de empresarios del universitarios que
écnicas - - _ -
- . aplicar el proceso profesionales o sector comercio del deseen hacer su trabajo
administrativas - - N S N -
administrativo en la estudiantes Municipio de social (dichos
gestion operativa del universitarios. Mejicanos. estudiantes tienen que

negocio

ser de ciencias
economicas) -

Técnicas financieras

Que los micro y pequefios
empresarios tengan el
conocimiento técnico del
analisis financiero para
la administracion del
capital de trabajo.

Personal técnico de
FUNDECOM, personal
de instituciones
gubernamentales
tales como:
FUNDAMYPE, INSAFORP
y estudiantes
universitarios.

Los micro y pequefios
empresarios del
sector comercio del
Municipio de

Mej icanos.

Se hara con fondos de
FUNDECOM y por los
mismos microempresarios,
asi como del patrocinio
de las entidades
gubernamentales.

Recursos humanos

Atenciodn al cliente
Presentacién del personal
Comportamiento en la
empresa

Caracteristicas del
personal

Personal de FUNDECOM
e instituciones
gubernamentales.

Los micro y pequefios
empresarios y
empleados de estas
empresas

Se hara con recursos
compartidos de FUNDECOM
y fondos de los
microempresarios.

Comercializacion

Desarrollar actividades
técnicas promocidnales
que le permitan

incrementar su demanda.

FUNDECOM, Est.UES y
AFYSMYPEM, OMAM

Micro y pequefio
empresarios

FUNDECOM, AFYSMYPEM y
OMAM
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TEMAS SELECCIONADOS PARA IMPARTIR EN LA CAPACITACION:

3 Contenidos
Area

Administrativa 1. Definicion de Administracién y su Proceso
Administrativo.

2. Fijacién de Mision y Vision para las MYPE

3. Deteccidn de Problemas y Oportunidades para
las MYPE

4. Aprender a tomar buenas decisiones en el
negocio.

5. Como ser un lider emprendedor

6. Negociaciones para manejar conflictos

7. Formulacion de planes de inversion

8. Aspectos a considerar antes de iIniciar un

proyecto de inversion
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Recursos

Humanos

presentacién del personal

comportamiento hacia el cliente
caracteristicas del personal

Como motivar a los empleados para que
desempefien eficientemente su trabajo.
Evaluacion del desempefio

Entrenamiento y desarrollo de personal

Aplicacién de Leyes Laborales

Higiene y seguridad en el trabajo

Etica y responsabilidad social

Comerciali-

zacion.

Calidad en Atencion al Cliente.

Como lograr la fidelidad de los Clientes.
Tacticas Promocidnales para impulsar Ilas
ventas

Como realizar negociaciones efectivas con
los proveedores para reducir costos.

Tipo de actividades a realizar para
promocionar los productos.

Criterios para la fijaciéon de Precios.

La investigacion de mercado como
instrumento para diagnosticar la situacion

y proporcionar alternativas de solucion.




134

Financiera

. Definicioéon de Administracion Financiera.
. Optimizacién de Recursos
. Sistemas de Control de Efectivo

. Sistema de control para administracion

inventario

. Alternativas de Financiamiento
. Evaluacioén de Condiciones de Crédito
. Evaluacién de Liquidez y Rentabilidad.

. Presupuestos de compra y venta.

de




PLAN DE IMPLEMENTACION PARA LA CAPACITACION
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s - . Respon- |ne.per " Tiempo** Dias
Objetivo Contenidos sable | sonas | Costo™T (horas) Fechas (3h xdia)
Eficientizar |Modulo 1
el desempefio Introduccion a la Estudian Lunes,
o i administracion tes UES 20 $50.00 32 1 Mes miercoles
administrativo y viernes
de los
microempresari | yoquro 11 FUNDECOM Lunes,
0os a través de|Recursos Humanos 20 $60.00 36 1 Mes miércoles
- - INSAFORP viernes
capacitaciones
que orienten AFYSMYPEM
ividad |[Modulo 111 y 20 | $70.00 28 Lunes,
Su activida odulo I1f FUNDECOM - 2 Meses | miércoles
_ _ Comercializacioén :
hacia el mejor y viernes
rendimiento
- Lunes
competitivo, - ’
P M6dulo 1V FUNDECOM | 20 | $70.00 32 - miércoles
logrando su | Fjnanzas INSAFORP ©S€S |y viernes
sostenibilidad
y a)Total en 20 personas $250.00 | 128 hrs. 6 meses
fortalecimiento

a) La capacitacion se puede impartir a los miembros de la Asociatividad para que después ellos se encarguen de impartirlo o
b) Lo imparten a cada propietario de las micro y pequefias, auque esta opcién implica mayores costos. EI nimero de personas a

capacitar es equivalente al total de micro y pequefias empresas, segun justificacidén en Pag. 66, Céap.

*Los costos incluyen solo material de apoyo

**El desarrollo de cada tema tendra una duracién de 4 horas




d. Plan de implementacién de la propuesta.

1. Recursos Humanos.

recurso wurano | it [ Costa, | Costo ety
Asociatividad
Junta Directiva $ 0.00 $ 0.00
Asesoria $ 0.00 FUNDECOM
Comercializacion 15 $ 0.00 FUNDECOM y UES
Investigacién de Mdo. 15 $ 0.00 Apoyo Est._UES
Asesores Financieros 5 $ 125.00 $ 1,500
Totales 47 $ 125.00 $ 1,500.00
Plan de Mercado
Asesores 10 $ 0.00 | FUNDECOM
Asesores de OMAM 5 $ 0.00 | OMAM-Alcaldia
Personal p/ promocion 10 $ 0.00 | Alcaldia-Est.UES

AFYSMYPEM

Totales 25 $ 0.00 $ 0.00
Capacitacién
Seminario de formacion
tedrica bésica. 10 $ 0.00 | Estudiantes UES
Recursos Humanos 10 $ 0.00 | FUNDECOM
Comercializacion 10 $ 0.00 | INSAFORP vy
Técnicas Financieras 10 $ 0.00 | OMAM
Totales 40 $ 0.00 0.00
Total General 112 $ 125.00 $ 1,500.00

136
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1.1 Asociatividad:

El recurso humano requerido para la ejecucién de las actividades
fundamentales de la Asociatividad es de 47 personas, de las
cuales 5 asesores fTinancieros seran remunerados y 42 trabajarian
ad-honoren por parte de FUNDECOM y de Hla Universidad de EI
Salvador (UES), la ONG apoyara en Qlas asesorias y la
coordinacion que se mantendra con los estudiantes de horas
sociales contribuira a realizar las investigaciones de mercado y
actividades de comercializacion que se necesiten para lograr la
sostenibilidad y fortalecimiento de la micro y pequefia empresa

del sector comercio del Municipio de Mejicanos.

1.2 Plan de Mercado:

Los asesores que ejecutaran y monitorearan el presente plan de
mercado seran personal de FUNDECOM y técnicos de OMAM, ademas se
integrara la seccion de comercializacion de la Asociatividad y
estudiantes de UES, para la ejecucion de las actividades
promocidnales de las MYPE.

La Alcaldia pondrad a disposicidon dos carros moviles y personal
para realizar perifoneo, promoviendo el comercio de |los
microempresario, contando con el apoyo de los Estudiantes para

pega de Afiches y distribuir volantes.
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1.3 Capacitacién.
El recurso humano utilizado para impartir las capacitaciones
sera proporcionado por FUNDECOM, OMAM y Estudiantes

Universitarios por lo cual no se generarad ningin costo.

2. Recursos Técnicos y Materiales.

Recurso ctd. Mggzrjgl Costo Anual
Asociatividad
Gastos de organizacion . $ 75.00 FUNDECOM
Gastos de local e instalac. . $ FUNDECOM y OMAM
Block Solicitud de socios 500 $ 45.00 $ 45_00
Copias de ingresos de fondo 500 $ 25.00 FUNDECOM
1 Computadora 1 $ FUNDECOM
1. Impresora 1 $ FUNDECOM
Cartuchos de tinta 1 $ 7.00 $ 84.00
Resmas de Papel 2 $ 8.00 $ 96.00
Totales $ 160.00 $ 225.00
Plan de Mercado
Unidad movil p/ perifoneo 2 $ 0.00 Alcaldia
Impresion de Afiches y
volantes 3,000h $ 19.00 $ 228.00
Pega 2 g. $ 8.00 $  48.00
Rifas (3 al afo) 3 $ 20.00 $ 60.00
Totales $ 47.00 $ 336.00
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Capacitacién

Apoyo didactico (pizarra,

plumén, cartel, etc.) 1 $ 30.00 $ 180.00*
Material de apoyo

p/participantes 491 $ 170.00 $ 1,020.00
Papeleria y utiles 491 $ 50.00 $ 300.00
Total $ 250.00 $ 1,500.00
Total General de Material $ 2,061.00

* Las capacitaciones se haran por seis meses no durante todo el afo

2.1 Asociatividad:

Algunos de los materiales seran proporcionados por FUNDECOM vy
Alcaldia asi como también se (gestionard donaciones con
organismos nacionales e internacionales para desarrollar Ila

Asociatividad.

2.2 Plan de Mercado

Las unidades moviles que recorreran las colonias aledafias para
promover los productos de las MYPE'S las prestara la Alcaldia en
coordinacion con FUNDECOM; en cuanto a los demas materiales a
utilizar se obtendra de las aportaciones de los asociados que

integren a la asociatividad.




2.3 Capacitacién

Todo el material utilizado para

la capacitacion

proporcionado por las aportaciones de los asociados.

3. Plan consolidado de recursos financieros de la propuesta

Elementos Requeridos

Monto Anual

Fondos Financiados

por
Recurso Humano $ 1,500.00 AFYSMYPEM
Recursos Materiales

Asociatividad $ 225.00

Plan de Mercado 336.00 AFYSMYPEM
Capacitacion 1,500.00

Monto total de la $ 3,561.00 AFYSMYPEM

propuesta

Los fondos restantes que
marcha de la propuesta

($3,561.00).

no cubra FUNDECOM para

seran aportados por
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sera

la puesta en

los asociados



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA LA IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA

Actividades

Responsable

Ao 2006

Mes 1

Mes 2

Entrega del documento a FUNDECOM para
ponerlo a funcionar con las MYPE

Grupo de trabajo
de tesis

Reunion con directivos de FUNDECOM para
presentaciéon y explicaciéon de la ejecucion del
proyecto y discutirlo.

Grupo de trabajo
de tesis y
FUNDECOM

Reunion con los propietarios de las micro y
pequefias empresas para explicar y discutir el
documento

FUNDECOM y grupo
de trabajo de
tesis

Incorporacion de sugerencias al proyecto
resultantes con FUNDECOM Y MYPE

Grupo de trabajo
de tesis

Puesta en marcha

FUNDECOM
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5. Formularios de control interno.

Se proponen los siguientes formularios de control interno para
las actividades administrativas de los micro Yy pequefios
empresarios y tienen como finalidad tener un control sencillo y
eficiente de los movimientos que se ejecutan dia a dia en estas

empresas.

e Control de ingresos
Este se hard por medio de un formulario (anexo 5), adecuado a
las MYPE de tal manera que sea facil de realizar y refleje las
ventas diarias de los diferentes productos que ellos

comercializan

e Control de compra de mercaderia
Para llevar un control de las compras realizadas se utilizara un
formulario (anexo 6), que refleje el nombre del proveedor, fecha
de la compra y pago del producto, detalle de la mercaderia, las

unidades adquiridas y el precio del producto.

e Control de inventarios
Este formulario (anexo 7) refleja las entradas y salidas de

articulos, para Ilevar un control de todos Ilos tipos de
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productos que se tienen, asi como también los que son de mayor

rotacion.

e Control de gastos de administracién y venta
Estos gastos son todos aquellos desembolsos de dinero debido a
la administracion y venta de productos, como por ejemplo
salarios, agua y luz, gastos de publicidad, teléfono, papeleria,
etc. Para lo cual se ha disefiado un formulario (anexo 8)

practico y facil para los propietarios del sector comercio.
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ANEXO 1



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ENCUESTA

kgl :Di:r_igida al Sectdf”Comercio

Objetivo:

La presente encuesta es de caracter confidencial y con propositos académicos, por lo que la informacion
recolectada no perjudicara su establecimiento, por el contrario este estudio de mercado tiene como propésito
ayudar al fortalecimiento y sostenibilidad de las micro y pequefiia empresas del Municipio de Mejicanos.

Datos Generales del Establecimiento Datos Generales del Informante
Actividad del Negocio Cargo
Sector Sexo F M

N° de Empleados

Indicacion : Seleccione con una X la alternativa que a su criterio y experiencia es verdadera.

1. ¢Hace cuanto tiempo Inicio operaciones ?

semanas Meses Un Afio 5arios Mas
2. ;Cual es ei nivel academico del Administrador o propietario de este negocio?
Educacion Basica Bachillerato Universitario

3. ¢ Como se ha manifestado el comportamiento de la demanda a partir de su apertura?
Decrementos Estatica Leve incremento Alto Incremento

4. ;Cémo califica la Seguridad de la zona del establecimiento?
Poca Delincuencia Alta Delincuencia Seguridad

5. ¢Considera que sus productos tienen las caracteristicas que los Clientes desean?
Si No Porqué

6. (Entrega los pedidos de su Cliente en el tempo Establecido?
Si No si es No, Porqué

7. ¢Con que frecuencia rotan sus productos?
Diario Semanal Mensual

8. ;Como califica los precios de sus productos en relacion a la competencia?
Bajos Competitivos Altos

9. ¢ Cdmo considera la competencia en este tipo de negocios?
Competencia excesiva moderada escasa

10. ;Qué tipo de medios de Publicidad utiliza para dar a conocer sus productos?
Revistas Volantes Periodico Radio Television Ninguno

11, ;Como distribuye sus productos al consumidor ?
Directamente Utiliza Intermediarios (mayoristas, detallistas)



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ENCUESTA

12. ;Considera Rentable la Inversion en este tipo de negocio?
Si No A veces

13. ¢ Tiene planes de expandirse en el negocio ?
Si No Que lo limita ha hacerlo

14. ;Dispone de Recursos Econoémicos para invertir ? Si No

15. ¢ Cuales son sus fuentes de financiamiento?

Bancos Cajas de crédito Cooperativas financieras ONG'S prestamistas otros __

16. ¢ Sus proveedores tienen dificultad para cumplir con su requisicién de pedido?
Si No

17. ¢ Qué tipo de tecnologia requiere para lograr competitividad?
Computadoras Maquinas Contometros Otros

18. ¢Qué porcentaje de su capacidad instalada utiliza para satisfacer su demanda?
Menos del 40% 41-70% 71-90% 91-100% No alcanza a satisfacer

19. ¢Cuentan con Sistemas de Control ?

Si No Si es Si, Cuales:
Libro de Ingreso y Egresos Sistema de Inventario
Registro Formal de Contabilidad Sistema de Costo Sist. de Control de Ventas

20. ¢De que requiere su personal para realizar efectivamente las labores asignadas?
Experiencia Estudios capacitacion otro

21. Los fondos de la Inversion son provenientes de:
Socios Prestamos familia Propios

22. ;Qué tipo de impuestos paga?
Ninguno Fiscales Municipales

23. ;Considera que los Impuestos son equitativos en funcion de sus ingresos y que son causa de incidencia para la
sostenibilidad y fortalecimiento de su empresa?

Si porque:

No porque:

24, ¢ Cuanto percibe en concepto de ventas mensuales?
Menos de $200 $ 201-500 $501-1000 $1000-$3000 Mas



25.

26.

27

28.

29.

30.

31.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ENCUESTA

¢ En cuanto estima sus costos mensuales?
Menos de $200 $ 201-500 $501-1000 $1000-$3000 Mas

¢ Cudles de las fortalezas siguientes posee su empresa?
Precios Bajos

Sus canales de Distribucion

El tamafio de las ventas

Calidad en los productos

La Administracion

Sistemas de Control

Personal calificado

(= FR il o el o gl el

¢ Cuales de las oportunidades siguientes considera que son importantes para su empresa?
Nuevos Proveedores O

Menores Costos en Mercaderia

Mercado Potencial

Asociatividad

Formacion de cooperativas de financiamiento
Asesorias Profesionales gratuitas

Apoyo de Alcaldia y ONG's

8 0 0 0

oo

¢ Enumere las principales debilidades de la empresa?
Mala atencion al cliente

Mala calidad de los productos

Baja productividad

Magquinaria obsoleta

Poco personal

B B O 008

;En lo referente a las amenazas, cuéles considera que afectan a su empresa?

Crecimiento Tecnologico de la competencia O
Nuevos competidores D
Elevadas tasas de impuestos u]
Delincuencia en la zona ]
Ninguno O

¢ Cudles cree usted, que son las estrategias para que su empresa sea sostenible y se fortalezca a corto y largo
plazo?

Asociatividad

Paliticas de Estado que favorezcan a las MYPE'S
Inversion en Maguinaria y Equipo
Financiamiento a largo plazo

Responsabilidad Social Empresarias

B8 8

(m i m

¢ En que areas de su negocio ha encontrado mayores dificultades?

Mercado I Finanzas o
Recursos Humanos! Impuestos o
Pocas Ventas | Competenciao



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
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32. ;Qué tipo de dificultades ha encontrado en estas areas?

Mercado
El local para la venta no se ubica en lugar accesible
Fijacion de precios de los productos

La distribucion del producto

La comercializacién del producto

Dificultad para llevar el producto al cliente final
Otros, especifiqgue

1 i e i o O

Finanzas
Dificultad para acceder a créditos bancarios

Dificultad para cobrar ventas al crédito

Inadecuada distribucion de los fondos disponibles
Control inadecuado de las entradas y salidas de dinero
Otros, especifique

ELEL 7 EE]

Recurso Humano
Desconocimiento de las funciones y responsabilidades asignadas
Mala Administracion o
Falta de mano de obra calificada O
Otros, especifique

O

33. ;En base a que factores determina los precios de venta?

Costos de produccion
Precios de mercado
Precios de competencia
Porcentaje de utilidad

eooo

B &8 8

jiGracias por su Colaboracién!!



ANEXO 2



RECOPILACION DE INFORMACION SEGUN CUESTIONARIO
DIRIGIDO A LOS MICRO Y PEQUENOS EMPRESARIOS DEL SECTOR
COMERCIO EN EL MUNICIPIO DE MEJICANOS

1. ¢Hace cuanto tiempo Inicio operaciones?

Objetivo: Conocer el periodo que tienen las MYPE'S en el
Mercado.

Cuadro 1

Periodo frecuencia %

meses 14 20.00

1 afio 12 17.14

5 Afos 10 14.29

mas de 5 Afios 33 47.14

no respondio 1 1.43

Total 70 100.00

1.43 20%
47.14
17.14
14.29
OMeses B 1 afio O5 Aflos OMas de 5 Afios B No respondié

Comentario:

Se observa que el 47.14 % de los negocios tienen mas de 5 afos de
estar en el mercado, los que corresponde a la venta de articulos
de primera necesidad; aunque una cantidad considerable del 20%
tiene solo meses de perdurar en el mercado que son las que
corresponden a tiendas, librerias y ventas de ropa. Esto conlleva
a que mas de la mitad de las empresas estan en problemas que
dificilmente pueden llegan a sostenerse en el mercado y por eso

se da el cierre o quiebra de las mismas.



2 ¢Cual es el nivel académico del Administrador o propietario
de este negocio?

Objetivo: Conocer el nivel Académico del propietario o

Administrador.

Cuadro 2
Nivel Académico frecuencia %
E. Basica 26 37.14
E. Media 23 32.86
E. Superior 20 28.57
No respondio 1 1.43
Total 70 100.00

1.43%

28.57%

37.14%

32.86%

O E.Basicam E.MediaO E, syperio@ No respondio

Comentario:

Un 37% que es la mayoria tienen una Educacién Basica, lo cual es
un factor que debilita la administraciéon del negocio, ya que no
tienen un panorama académico de como tomar buenas decisiones, si
no por intuiciéon lo que conlleva a un probable fracaso, los
conocimientos tedricos son bases iImportantes para solidificar
criterios aplicados a la realidad empresarial. De todos Ilos
encuestados, un 33% manifiesta tener una educacién Media.



3. ¢Como se ha manifestado el comportamiento de la demanda a
partir de su apertura?

Objetivo: Analizar el comportamiento de la demanda a partir
del inicio del negocio.

Cuadro 3
Demanda Frecuencia %
Disminuida 33 47.14
Leve Incremento 21 30.00
Estatica 8 11.43
Alto Incremento 8 11.43
Total 70 100.00
11.43

47.14

O Disminuida @Leve Incremento OEstatica OAlto Incremento

Comentario: como se puede observar la demanda ha disminuido a
partir de la apertura del negocio, lo que demuestra que los
empresarios tienen menores utilidades que en afios pasados y
sus ventas también han disminuido, ya sea por el incremento de
la oferta, la alta delincuencia y otros factores que hacen que
las MYPE"S no sean sostenibles en el mercado.



4. ¢Como califica la Seguridad de la zona del establecimiento?

Objetivo: Conocer si la delincuencia es un factor que contribuye

al

debilitamiento de las MYPE"S.

Cuadro 4
Delincuencia Frecuencia %
Alta Delincuencia. 33 47.1
Poca Delincuencia. 31 44.3
Seguridad 6 8.6
Total general 70 100.0

47.1

O Alta Delincuencia. BPoca Delincuencia. O Seguridad

Comentario: Un 47% opina que existe una alta delincuencia y
un 9% considera que es seguro. De lo cual se puede deducir
que la alta delincuencia del Municipio estad afectando el
desarrollo de los negocios, ejemplo de esto es el comentario
que surgid en la encuesta, sobre una pequefia despensa que
habia sido victima de la delincuencia en 3 ocasiones y de la
tercera ya no se pudo reponer por lo cual clausuré el

establecimiento.



5. ¢Considera que sus productos tienen las caracteristicas

que los Clientes desean?

Objetivo: Conocer si los productos estan satisfaciendo a

los clientes.

Cuadro 5
Caracteristicas Frecuencia %
A veces 2 2.9
No 2 2.9
Si 66 94.3
Total general 70 100.0

2.9% 2.9%

94.30%

‘EIAveces ENo OSi ‘

Comentario: Se observa que la mayoria el 94.3% considera que
sus productos tienen las caracteristicas que los clientes
desean, pero a Q1o mejor no se toman la molestia de
preguntarles a sus clientes si en efecto es asi, al conocer
las opiniones de los clientes se puede dar el caso opuesto,
pues en este grafico se refleja el punto de vista del

propietario o administrador no del cliente.



6. ¢Entrega los pedidos de su Cliente en el tiempo
Establecido?

Objetivo: Ildentificar si la tardia en la entrega de los

productos, es un Ffactor que limite la demanda.

Cuadro 6
Respuesta Frecuencia %
No 2 2.86
no respondio 1 1.43
Si 67 95.71
Total general 70 100

2.86% 1.43%

95.71%

O No B no respondi6é O Si

Comentario: El 95.71% de los encuestados manifiesta que los
pedidos son entregados en la fecha definida, ya que estas
empresas tienen contacto directo con el cliente y no
trabajan por pedidos a domicilio o sea que el cliente
recibe el producto de inmediato.



7. ¢Con que frecuencia rotan sus productos?
Objetivo: Conocer el movimiento que tienen los productos en

el comercio.

Cuadro 7

Rotacion Frecuencia %

Diario 30 42.86
Mensual 19 27.14
Semanal 21 30.00

Total general 70 100

30%

42.86%
27.14%

O Diaricm Mensuald Semana

Comentario: La mayoria de los encuestados tiene una rotacioén
diaria de inventario con un 42.86%, esto no significa que
tenga un alto nivel de ventas, sino que debido a sus
escasos recursos se ven en la necesidad de hacer pedidos
diarios y en minimas cantidades y un 27 % rota su
inventario mensualmente, ya que tienen la posibilidad de

invertir mas y tenerlo en bodega.



8. ¢Como califica los precios de sus productos en relacién a

la competencia?

Objetivo: ldentificar los precios de los productos que ofrecen

las empresas en relacién a la competencia.

Cuadro 8
Alternativas Total %
Altos 3 4.29
Bajos 18 25.71
Competitivos 49 70.00
Total general 70 100

4.29%

25.71%

70%

O Altosm BajosO Competitivo%

Comentario: Un 70% considera que los precios son competitivos,
es decir que la competencia los obliga a mantenerlos. Los
precios son un factor importante para acaparar demanda ya que
si el precio es accesible y los productos son buenos habréan

excelentes resultados en el comportamiento de la demanda.



9. ¢(Como considera la competencia en este tipo de negocios?

Objetivo: Evaluar la competencia por actividad.

Cuadro 9
Frecuencia Frecuencia %
Escasa 4 5.71
Excesiva 51 72.86
Moderada 15 21.43
Total General 70 100.00
21.43% 5.71%

72.76%

@ Escasa m Excesiva 0O Moderada

Comentario: Todos las actividades tienen una competencia
excesiva, lo cual los limita a iIncrementar precios y ser
competitivos para sobrevivir, ya que la competencia es un

factor que termina destruyendo al mas débil.



10. ¢Qué tipo de medios de Publicidad utiliza para dar a
conocer sus productos?
Objetivo: Conocer si las MYPE'S utilizan publicidad para
dar a conocer sus productos, ya que es un medio que influye

en la demanda.

Cuadro 10
Tipo de anuncio Frecuencia %
Carro anunciador 1 1.43
Megafono 2 2.86
Ninguno 55 78.57
Periddico 1 1.43
Radio 3 4.29
Volantes 7 10.00
Volantes, TV 1 1.43
Total general 70 100.00

1.43 143 gy

0%

4.29%

1.4
78.57%
O carro anunciador @ Megafono O Ninguno
O Periddico B Radio O Volantes

B Volantes, TV

Comentario: Un 78.57 % no utiliza ningun medio publicitario
para dar a conocer sus productos y s6lo un 10% utiliza
volantes. Significa que para las MYPE'S, no es importante
ésta técnica y pasan desapercibidos sin darse cuenta que
permite influenciar positivamente sobre [la demanda,

logrando persuadir a los clientes e iIncrementando ventas.



11. (Como distribuye sus productos al consumidor?

Objetivo: Determinar si los empresarios venden sus
productos directamente al consumidor o] utiliza
intermediarios.
Cuadro 11
Distribuciodn Frecuencia %

Directamente 68 97.14

Utiliza intermediarios 2 2.86

Total general 70 100.00

2.86%

97.14%

‘D Directamentdl Utilizaintermediarids

Comentario: Un 97.14% de los encuestados afirma que
entregan sus productos directamente mientras que solo un
2.86% utiliza intermediarios, lo que implica que las MYPE,
no cuentan con canales de distribucion para llevar el
producto al consumidor final sino que son los consumidores
los que van al lugar del negocio a obtener los productos

qgue estos ofrecen.



12. ¢(Considera Rentable la Inversioén en este tipo de negocio?
Objetivo: Determinar si este tipo de empresas en el

Municipio de Mejicanos son rentables.

Cuadro 12
Respuesta Frecuencia %
No 16 22.86
No respondié 2 2.86
Poco 6 8.57
Si 46 65.71
Total general 70 100
22.86%

2.86%

8.57%

O Nom No respondi@ Pocod S

Comentario: se observa que la mayoria de los empresarios
creen que este tipo de negocios es rentable, ya que ellos
toman el criterio de rentabilidad como el ingreso bruto de
las ventas sin descontar sus costos y gastos, esto
determina que no obtienen un margen de utilidad sino que
solo sirve para ir subsistiendo o manteniéndose en el
mercado, aunque un 22.86% respondié que no son rentables y
un 6% dijo que poco rentables.



13. ¢Tiene planes de expandirse en el mercado?
Objetivo: Conocer si el empresario posee planes de

expansion en el mercado.

Cuadro 13
Respuesta Frecuencia %
No 52 74.29
No respondi6 1 1.43
Si 17 24.29
Total general 70 100.00
24.29%

1.43%

74.29%

O Nom Norespondi@ S

Comentario: La mayoria de los empresarios encuestados
manifestd que no tiene planes de expandirse en el mercado,
ya que no ven en este tipo de negocio la posibilidad de
crecer y desarrollarse en el mercado, puesto que son
negocios que no dan un margen de utilidad suficiente para
poder ver otros mercados o dirigirse a otros segmentos de
mercado, aunque un 24.29% le gustaria expandirse en el
mercado pero no poseen Qlos recursos suficientes para
hacerlo.



14. ¢;Dispone de Recursos Econdmicos para invertir?
Objetivo: Determinar si el empresario posee recursos

econémicos para invertir en su empresa.

Cuadro 14

Respuesta Frecuencia | %

No 43| 61.43

No respondid 2 2.86

Pocos 2 2.86

Si 23| 32.86

Total general 70 100
32.86Y%
2.869 61.43%

2.86%

‘D No m No respondié o Pocos O Si

Comentario: Se observa que la mayoria de empresarios
encuestados (un 61.43%) no disponen de recursos econémicos
para invertir, ya que sus utilidades apenas alcanzan para
que ellos se mantengan en el mercado y satisfagan sus
necesidades basicas, por lo cual no disponen de recursos
para invertir en mejoras para lograr la competitividad para
poder crecer.



15. ¢Cuales son sus fuentes de financiamiento?
Objetivo: ldentificar cuales son las principales fuentes de

financiamiento que poseen los empresarios.

Cuadro 15
Financieras Frecuencia %
Bancos 22 31.42
Bancos, Cajas crédito y ONG™S 2 2.85
Cajas de crédito 6 8.57
Ninguno 14 20.00
No respondid 4 5.71
ONG™S 1 1.42
Prestamistas 11 15.71
Propios 10 14.28
Total general 70 100

14.28%

31.42%
15.71%

2.85%
8.57%

5.71%

20%

[OBancos [@@Bancos, Cajas crédito y ONG’S
[OCajas de crédito ONinguno

mNo respondié @ONG’'S

[@Prestamistas OPropios

Comentario: Las fuentes de Ffinanciamiento que poseen los
empresarios en su mayoria son los bancos con un 31.42%, ya
que trabajan con créditos para poder seguir compitiendo en
el mercado, aunque éstos les exijan hipotecas y otras
garantias prendarias para poder prestarles, asimismo un 20%
no poseen ninguna fuente de Tfinanciamiento, ya que los
bancos no los consideran sujetos de crédito, lo que les
dificulta su sostenibilidad y fortalecimiento en el
mercado.



16. ¢Sus proveedores tienen dificultad para cumplir con su
requisicioéon de pedido?
Objetivo: Conocer si los Proveedores pueden ser causa para
que las MYPE"S no sean competitivas a corto y largo plazo

en el Municipio de Mejicanos

Cuadro 16
‘ Respuesta Frecuencia %
No 58 82.86
Si 12 17.14
Total general 70 100

17.14%

82.86%

Comentario: la mayoria de los empresarios un 82.86%
manifestaron que los proveedores no tienen dificultad para
proveerlos de 1o necesario para suplir la demanda de los
consumidores, por lo cual no son un factor que determine la
sostenibilidad y fortalecimiento de las MYPE'S en el
Municipio de Mejicanos, aunque actualmente la demanda es
abastecida por las pocas ventas que presentan las MYPE™S en

el Municipio



17. ,Qué tipo de tecnologia requiere para lograr
competitividad?
Objetivo: Ildentificar que tipo de tecnologia es requerida
por los empresarios para que puedan ser competitivos.
Cuadro 17
Tipo de tecnologia Frecuencia %
Basculas 1 1.43
Caja registradora 2 2.86
Calculadora 3 4.29
Computadora 14 20.00
Contémetro 6 8.57
Herramientas 1 1.43
Local 2 2.86
Maguina de escribir 2 2.86
Mobiliario 3 4.29
Ninguno 37 52.86
Plancha Industrial. 1 1.43
Vehiculo 1 1.43
1.43
20.00
8.57
52.86 1.43
429 \ 5 g5 2.86
DOBasculas B Cajaregistradora  OCalculadora O Computadora
@ Contémetro BOHerramientas @ Local OMaquina de escribir
@ Mobiliario @ Ninguno OPlancha Industrial. O Vehiculo
Comentario: se observa que el 50.68% que es la mayoria, afirma

que no necesita de ningun tipo de tecnologia para poder ser

competitivos, por tanto los empresarios no toman en cuenta la
necesidad de utilizar la tecnologia por los costos, pero es
necesaria y debe estar esta en Tfuncidn de sus recursos

econdémicos para tener mayores oportunidades de mantenerse en
el mercado compitiendo con empresas de tecnologia mas avanzada
de lo contrario pueden llegar a desaparecer del mercado local.



18. ¢Qué porcentaje de su capacidad instalada utiliza para
satisfacer su demanda?
Objetivo: Conocer con que porcentaje de capacidad instalada

el empresario satisface su demanda.

Cuadro 18

Capacidad instalada Frecuencia %
41-70% 25 35.71
71-90% 12 17.14
91-100% 13 18.57
Menos del 40% 16 22.86
No alcanza a satisfacer 3 4.29
No respondid 1 1.43
Total general 70 100

35.71

41-70% 71-90% 91-100% Menos del 40%  No alcanza a No respondi6
satisfacer

Comentario: Un 35.71% de los encuestados, manifestaron que
solamente ocupan de un 41 hasta un 70% de su capacidad
instalada, lo que significa que no estan ocupando en su
totalidad del local, ya que también un 22.86% manifiesta
que utiliza menos del 40% de su capacidad instalada, esto
les ocasiona costos, ya que si tomardan en cuenta este
hecho, podrian alquilar locales mas pequefios a un menor

costo en donde puedan ocupar su capacidad en un 100%.



19. ¢Cuentan con Sistemas de Control?

Objetivo: ldentificar los sistemas de control que utilizan las

micro y pequefias empresas del Municipio.

Cuadro 19
Respuestas Frecuencias %
No 27 38.57
Si 43 61.43
Total general 70 100

Comentario: Se observa que un 61.43% de los empresarios
encuestados, cuentan con sistemas de control, entre los cuales
estan: Libro de ingresos y egresos, registro formal de
contabilidad y sistema de control de ventas, pero también un
38.57% no cuentan con sistemas de control, 1o que les
dificulta no tener un control de sus ventas y costos, y esto

les ocasiona no darse cuenta se estan ganado o perdiendo.



20. ¢;De qué requiere su personal para realizar efectivamente
las labores asignadas?
Objetivo: ldentificar las caracteristicas que deben poseer el

personal para poder realizar las labores en este tipo de

negocio.
Cuadro 20
Caracteristicas Frecuencia %
Capacitacién 15 21.43
Experiencia 45 64.29
Estudios 7 10.00
No respondid 3 4.29
Total 70 100.00
10% 429 21.43

64.29

@ Capacitacion m Experiencia 0O Estudios O No respondio ‘

Comentario: Se observa que el 64.29 % de los empresarios
encuestados, coincidieron en que la experiencia, es la
caracteristica que debe de tener una persona para que pueda
acceder a un puesto en la empresa, esto con el propésito de
ahorrar costos. Mientras que un 21.43 % opina que la
capacitaciéon para los nuevos empleados y esta consiste en
una orientacion de la actividad a realizar en periodos de

tiempos cortos por el tipo de negocio a que se dedican.



21. Los fondos de la Inversion son provenientes de:
Objetivo: Conocer de donde

inversion de las micro y pequefias empresas del

de Mejicanos.

provienen

los

Cuadro 21
Fondos de Inversién. | Frecuencia %
Familia 5 7.14
Préstamos 29 41.43
Propios 33 47.14
Socios 3 4.29
Total general 70 100.00

4.29

47.14

7.14

41.43

‘D Familia m Préstamos O Propios O Socios ‘

Comentario: Los fondos de

inversion utilizados por

fondos de

Municipio

los

micro y pequefios empresarios provienen de fondos propios en

un 47.14%, asi mismo con un porcentaje similar se encuentra

los fondos por préstamos,

con un 41.43%,

que provienen de

bancos, prestamistas y ONG™S, por lo que se puede decir gue

el riesgo la inversioén esta alto.



22. ¢Qué tipo de impuestos paga?
Objetivo: Determinar los tipos de impuesto que los

empresarios pagan por sus empresas.

Cuadro 22
Tipo de Imp. Frecuencia %
Fiscal y Municipal 24 34.29
Fiscales 5 7.14
Municipales 39 55.71
Ninguno 2 2.86
Total general 70 100
2.86
34.29
55.71
7.14

@ Fiscal y Municipal m Fiscales O Municipales O Ninguno

Comentario: Los impuestos municipales son los que la
mayoria de empresarios encuestados pagan actualmente con un
55.71%, ya que son 1los impuestos obligatorios a nivel
Municipal y en segundo lugar se encuentran los empresarios
que pagan Qlos dos tipos de 1impuestos: TFiscales vy
municipales con un 24%.



23. ¢Considera usted que los Impuestos son equitativos en
funcidn de sus ingresos y que son causa de incidencia para la

sostenibilidad y fortalecimiento de su empresa?

Objetivo: Conocer si los impuestos tienen iIncidencia para
que las micro y pequefias empresas puedan ser sostenibles y

se fortalezcan a corto y largo plazo

Cuadro 23
Respuestas Frecuencia %
No 24 34.29
No respondié 4 5.71
Si 42 60
Total general 70 100

60%

@ No @ No respondié O Si

Comentario: LOS empresarios en un 60% respondié que los
impuestos son equitativos con sus ingresos, por tanto éstos
no inciden para que las micro y pequefias empresas puedan
fortalecerse y sostenerse tanto a corto como en el largo
plazo.



24. ¢(Cuanto percibe en concepto de ventas mensuales?

Objetivo: ldentificar los ingresos que perciben los
empresarios mensualmente en cuanto a las ventas.
Cuadro 24

Ventas Mensuales |[Frecuencia %
$1000-$3000 7 10.00
$201-500 16 22.86
$501-1000 23 32.86
Mas de $3000 7 10.00
Menos de $200 15 21.43
No respondio 2 2.86
Total general 70 100.00

2.86 10%

2143

22.86

10%

32.86

0 $1000-$3000 W $201-500 0 $501-1000
OMé&s de $3000 mMenos de $200 @ No respondid

Comentario: Un 32.86% de las MYPE™S, tienen ingreso por ventas
bajo, el cual estd en un rango de $500 a $1000 mensuales, de
los cuales tienen que distribuirse en los diferentes costos y
gastos mensuales por la mercaderia adquirida, lo que les da un
margen de utilidad baja para que aspiren a competir con otras
empresas y ser sostenibles en el mercado. Lo mas alarmante de
este hecho es que los demas porcentajes son significativos y
las ventas estan por ventas debajo de este valor y sé6lo el 14%
de los empresarios encuestados se encuentran en un rango arriba
de $1000 en ventas mensuales.



25. ¢En cuanto estima sus costos mensuales?
Objetivo: Conocer cuales son los costos mensuales en que

incurren los empresarios.

Cuadro 25

Costos MensualesfFrecuencial %
$1000-$3000 9 12.86
$201-500 21 30.00
$501-1000 10 14.29
Mas de $3000 6 8.57
Menos de $200 21 30.00
No respondid 3 4.29
Total general 70 100.00

4.29% 15 86%

14.29%

@$1000-$3000 @ $201-500 0$501-1000
OMas de $3000 mMenos de $200 @ No respondié

Comentario: Los costos mensuales en que incurren los
empresarios se encuentran en un rango de $200 a $500, como
se pudo observar en el cuadro de las ventas, que existe un
margen de utilidad bajo, con el cual se puede llegar a
establecer que éstas empresas son de subsistencia y no
pueden acceder por si solas a un nivel de competitividad

que les permita crecer y desarrollarse en el mercado.



26. ¢Cuales de las fortalezas siguientes posee su empresa?

Objetivo: Conocer con que fortalezas cuentan los

empresarios para hacer frente al mercado y poder competir.

Cuadro 26

Fortalezas Frecuencia %

Precios Bajos 55 78.57
Canalles de distribucioén 8 11.43
El Tamafio de las Ventas 7 10.00
Calidad en los Productos 45 64.29
La Administracion 23 32.86
Sistemas de Control 14 20.00
Personal Calificado 12 17.14

90
80
70 1

78.57

64.29

60 -
50 -
40 -

30 |
20 11.43
10 | \i————————lﬂ;

0

Precios Bajos Canales de El Tamafio de Calidad en los La Sistemas de Personal
distribucion las Ventas Productos  Administracion Control Calificado

Comentario: Dentro de las fortalezas que poseen las micro y
pequefias empresas para competir en el mercado, se observa
que un 33.54 % manifestdé que los precios bajos son su
mayor fortaleza y un 27.44% sostiene que la calidad en sus
productos son su principal fortaleza, razonando el
resultado se ve claramente que los precios son bajos por lo
que su utilidad es baja en consecuencia se ve no tienen
posibilidades de fortalecerse y mantenerse en el mercado en

el largo plazo.



27. ¢Cuales de las oportunidades siguientes considera que son
importantes para su empresa?

Objetivo: ldentificar las oportunidades que poseen los
empresarios y que les pueden servir para fortalecerse.

Cuadro 27

Oportunidades Frecuencia %

Nuevos Proveedores 33 47.14
Menores costos en Productos 29 41.43
Mercado Potencial 17 24.28
IAsociatividad 10 14.28
Formacion de Cooperativas de Financiamiento 13 18.57
IAsesorias Profesionales 17 24.28
Apoyo de Alcaldia y ONG's 19 27.14

27.14

24.28

O Nuevos Proveedores

B Menores costos en Productos

OMercado Potencial

O Asociatividad

B Formacién de Cooperativas de Financiamiento
O Asesorias Profesionales

B Apoyo de Alcaldiay ONG’s

Comentario: Los empresarios afirman que entre las
oportunidades que ellos tienen actualmente estan: los nuevos
proveedores con un 23.91%, ya que ellos piensan que al
entrar mayor competencia de proveedores los precios de los
productos bajarian y ellos podrian elegir a quien segun les
parezca le pueden comprar y asi tendrian mas oportunidad de
poder incrementar sus ventas y por tanto sus utilidades.
También en segundo lugar con un 21.01% se encuentran los que
estan de acuerdo que menores costos de producciéon vy
asesorias profesionales pueden darles la entrada a ser mas
competitivos y poder sostenerse y fortalecerse a futuro.



28 ¢Enumere las principales debilidades de la empresa?

Objetivo: Conocer las debilidades que poseen las empresas

del Municipio.

Cuadro 28
Debilidades Frecuencia %
Mala Atencién Al Cliente 0 0
Mala Calidad en el Producto 2 2.86
Baja Productividad 20 28.57
Maquinaria obsoleta 6 8.57
Ninguna 41 58.57
Falta de personal 1 1.43
total 70 100.00
70
60 58.57
50 |
40 -
30 | 28.57
20 1
10 . 2.86 . s
07———-4—f——*(/ : %

Mala Atencién
Al Cliente
Mala Calidad
en el
Producto
Baja
Productividad
Maquinaria
obsoleta
Ninguna
Falta de
personal

Comentario: La mayoria respondié que no poseen ninguna
debilidad en su empresa, dque pueda iImpedir que sean
sostenibles y se fortalezcan en un corto y largo plazo,
solo una parte de 1los encuestados que son un 27.69%
manifestaron que las bajas ventas se deben a una baja
productividad de la economia, lo cual lo vieron como una
debilidad.



29. ¢(En lo referente a las amenazas, cuales considera que

afectan a su empresa?

Objetivo: Determinar cuales son las amenazas que afectan a
los empresarios para que sus empresas no tengan

sostenibilidad.

Cuadro 29

Amenazas Frecuencia %
Crecimiento Tecnoldgico de la competencia 11 15.71
Nuevos Competidores 41 58.57
Elevadas tasas de impuestos 24 34.28
Delincuencia en la zona 37 52.86

70

58.57

60 52.86

50

40 - 34.28

30 -

20 A 15.71

10 | .

0 ;

Crecimiento Nuevos Hevadas tasas Delincuencia

Tecnolégico de  Competidores  de impuestos en la zona
la competencia

Comentario: La mayor amenaza que enfrentan los miecroempresarios
es el establecimiento de nuevos competidores, que al igual que
ellos inician con los deseos de desarrollarse en el Mercado,
pero con tanta competencia sé6lo sobreviven los mas fuertes. Un
32.74% opina que la Delincuencia y los incrementos en los

impuestos fiscales es perjudicial para su fortalecimiento.



30. ¢Cuales cree usted que son las estrategias para que su
empresa sea sostenible y se fortalezca a corto vy largo
plazo?

Objetivo: identificar a Juicio de 1los empresarios las
estrategias que pueden ayudar a que las empresas sean
sostenibles y se fortalezcan a corto y largo plazo.

Cuadro 30
Estrategias Frecuencia %
Asociatividad 9 12.86
Politicas de Estado que favorezcan a las MYPE 35 50
Inversion en Maquinaria y Equipo 9 12.86
Financiamiento a Largo Plazo 40 57.14
Responsabilidad Social Empresarial 5 7.14
60
57.14
50 | 50
40
30 4
20 4 12.86 12.86
7.14
o | | BN
Asociatividad ~ Pol. de Estado que Inversion en Financiamiento a Responsabilidad
favorezcan a las Magquinaria y Largo Plazo Social Empresarial
MYPE Equipo
Comentario:

Los microempresarios consideran en un 35.71% que las politicas
del Estado los beneficiaran por las que consideran de gran
importancia para lograr estabilidad y sostenibilidad. Pero
lastimosamente no es asi parece que impulsa mas el comercio
extranjero, con tratados de libre comercio, lo cual ocasionara
debilitamiento a la micro y pequefia empresa por nho tener
recursos economicos para competir.

Ademds la mayoria considera que es muy Importante contar con
financiamientos a Qlargo plazo, ya que su capital no es
suficiente para poder seguir invirtiendo.



31. ¢(En qué areas de su negocio ha encontrado mayores
dificultades?

Objetivo: determinar las areas de la empresa que tienen
mayores problemas.

Cuadro 31
Areas Frecuencia %
Mercado 33 47.14
Recurso Humano 4 571
Pocas Ventas 44 62.86
Finanzas 37 52.86
Impuestos 20 28.57
Competencia 43 61.43
70 62.86 61.43
60 52.86
50 47.14
40 1
28.57
30 |
20
10 - 5.71
0. N |
Mercado Recurso  Pocas Ventas  Finanzas Impuestos ~ Competencia

Humano

Comentario: El area que presenta mayores problemas para que
la empresa sea competitiva es el area de ventas ya que un
62.86% de los encuestados 1o manifestéo, lo cual es
alarmante, ya que las ventas proporcionan los iIngresos para
poder cubrir costos y gastos que posee la empresa, esto se
afirmar ya que un 47.14% de los encuestados manifiesta que
el mercado presenta dificultad para poder competir por 1o
que al verse afectadas estas area, la empresa cierra lo cual
es perjudicial pues no es sostenible a corto y largo plazo.
Estas areas se reafirman ya que sus finanzas presentan
problema 1o que se corrobora ya que un 52.86 afirma que
tienen problemas en esta area.



32. ¢Qué tipo de dificultades ha encontrado en estas &reas?

Objetivo: identificar los problemas que enfrenta el
empresario en las principales areas de la empresa

Tipo de dificultad Frecuencia %

Area : Mercado
Local para la venta no se ubica en lugar 3 9.09
accesible
Fijacién de precios de los productos 16 48.49
La distribucién del producto 1 3.03
La comercializacion del producto 10 30.3
Dificultad para llevar el producto al 3 9.09
cliente final

Total 33
Area : Finanzas
Dificultad para acceder a créditos 27 72.97
Dificultad para cobrar ventas al crédito 4 10.81
Inadecuada distribucién de los fondos 1 2.70
disponibles
Control inadecuado de las entradas y salidas 5 13.51
de dinero

Total 37
Recursos Humanos
Desconocimiento de las funciones y 1 25.00
responsabilidades asignadas
Mala Administracion 2 50.00
Falta de mano de obra calificada 1 25.00

4
Total

OlLocalparalaventano se ubicaenlugaraccesible

@ Fijacion de precios de los productos
Oladistribuciéndelproducto

OLacomercializacion del producto

M Dificultad para llevarelproducto alcliente final
@Dificultad para accedera créditos

mDificultad para cobrarventas alcrédito

Olinadecuada distribucién de los fondos disponibles
mControlinadecuado de las entradas y salidas de dinero
mDesconocimiento de las funciones yresponsabilidades asignadas
OM ala Administracién

O Faltade mano de obra calificada




Comentario: Dentro de las areas investigadas en donde los
empresarios presentan mayores problemas son: Mercado,
finanzas y recursos humanos. En el area de mercado el mayor
problema es la fijaciéon de precios, ya que las micro y
pequefias empresas basan su precio en el mercado y la
competencia, lo que se les dificulta, ya que son
distribuidores. ademas la comercializaciéon de los productos
representa otra area critica para las MYPE"S, por sus pocas

ventas.

El area de Finanzas, representan todos los recursos que la
empresa tiene para poder subsistir y es el &rea donde
existen mayores problemas, dado que presentan problemas
de acceder a créditos por su condicion de inestabilidad que
presentan en el mercado, puesto que tienen un control
inadecuado de las entradas y salidas de dinero que es la
segunda dificultad que presentan en esta area con un
porcentaje 13.51%.

El area de Recursos Humanos, es la que tiene menor problema
para los empresarios en base a los datos obtenidos en
relacion a mercado y finanzas, pero no deja de ser un
obsticulo para la sostenibilidad y fortalecimiento, dado
que el mayor problema que poseen en esta area es la mala
administracion, debido al poco conocimiento que tienen en
materia administrativa, 1o cual las 1i1mpulsa a tener
resultados negativos y éstos no pueden tomar medidas
correctivas para orientar de una mejor manera los

resultados.



33. ¢(En base a que factores determina los precios de venta?

Objetivo: Conocer como determinan los precios de venta los

empresarios.

Cuadro 33
Determinacion de Precios | Frecuencia %
Costos de Adquisicion 24 34.28
Precios de Mercado 29 41.43
Precios de Competencia 32 45.71
Porcentaje de utilidad 11 15.71

45.71
50+ 41.43

Costos de Precios de Precios de Porcentaje de
produccién Mercado Competencia utilidad

Comentario: De acuerdo a los resultados de la encuesta se
observa que la fijacion de precios los empresarios la determinan
en base a los precios de la competencia y el mercado en un 45.71
y 41.43 respectivamente, por tanto no son ellos los que pueden
asignarle el precio esto no permite que ellos puedan poner un
porcentaje de utilidad mayor para obtener mayor rentabilidad,
sino que son estos factores los que inciden directamente en la
fijacion de los precios en los productos.



ANEXO 3



Asociatividad para el Fortalecimiento y Sostenibilidad de la Micro y Pequefia Empresa de Mejicanos

DIA Sd6qcfo 05 de Marzo de 2006

LUGAR : Ciﬁgapa /-l[ca&ﬁ'a Mum'cipa[

1:00 pm - 800 pm—

. Ven y Disfruta de paquetes promocionales/!

y oFERTA DE PRECIOS




ANEXO 4



i{VENGA Y OBTENGA PRECIOS BAJOS Y PROMOCIONES
EN LAS ZONA CENTRO DEL MUNICIPO DE MEJICANOS
CERCA DE LA ALCALDIA MUNICIPAL ;

COMPRE EN LOS COMERCIOS
ASOCIADOS Y OBTENDRA
MEJORES PRECIOS, UN
EXCELENTE TRATO
Y PRODUCTOS DE LA MAS
ALTA CALIDAD TODO ESTO EN
UN AMBIENTE SEGURO Y
AGRADABLE ;VISITENOS SERA
UN PLACER ATENDERLE;




Anexo N° 5 : Formulario de Comprobante de Ingresos

COMPROBANTE DE INGRESOS

Nombre de la Empresa:

Fecha: Ingresos: $

En letras:

Breve Descripcion:

Total Con Factura:$

Total con Créditos Fiscales:$
Total conTikets:$

Nombre y firma




Anexo 6 Formulario de Orden de compra.

Nombre de la empresa

Direccién

Nombre del proveedor

Direccién

Teléfono

Fax

Forma de pago

Fecha de compra

Contado O; en efectivo O; con cheque O

Crédito O plazo 30 dias

O; 60 dias OO ; 90 dias [

Detalle de mercaderia

Numero de

unidades

Costo

unitario

Total

Total

Entrega Mercaderia

Fecha de recibido:

Recibe Mercaderia




Anexo 7 Formulario de control de inventarios.

Nombre de la empresa

Direccién

Control de existencias de mercaderia

Del dia 01 al 30 del mes de afio 2005
Ingresos de mercaderia Salidas de mercaderias Saldo
Descripcién Costo Costo Costo
cantidad Total cantidad Total Cantidad Total
Unit. Unit. Unit.

Totales por mes

F F

Responsable de control Propietario o encargado




Anexo 8: Formulario de control de gastos de administracién y

ventas.

Nombre de la empresa

Direccién

Control de gastos de administracién y venta mensuales.

Del dia 01 al 30 del mes de afio 2005
Gastos de Gastos de Total de
Dia En concepto de:
admon. venta *gastos
Totales del mes™>
F F

Responsable financiero

Propietario o encargado

I es la sumatoria de la casilla de los gastos de admén. Mas los gastos de venta de forma

diaria

I es la sumatoria de las casillas de los gastos de admén. Mas los gastos de venta al

final del mes
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