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INTRODUCCION

El presente trabajo de graduacion titulado “Plan para la Prestacion de Servicios
Administrativos de Consultoria y Asesoria para la Microempresa del Sector
Industria de la Confeccion del Area Metropolitana de San Miguel” fue
seleccionado como tema de estudio en base a la importancia que tiene la asesoria y
consultoria empresarial como herramienta de apoyo de la gestion empresarial, la
cual le permite a las microempresas hacerle frente a las exigencias del medio

externo.

El objetivo principal de la investigacion es el de proporcionar a los empresarios
propietarios de microempresas que se dedican a la confecciéon en el &rea
metropolitana de San Miguel, un Programa de Asesoria y Consultoria Empresarial,
de tal forma que al ser implementado ofrezca mayor orientacién empresarial y con

ello contribuya a incrementar la eficiencia y eficacia de dichas microempresas.
El trabajo se encuentra estructurado de la siguiente manera:

Capitulo 1:

Es la primera parte del proceso, en donde se presenta la Formulaciéon del Problema
abordando la situaciéon problematica del tema, planteamiento del problema para
reflejar las condiciones del tema de estudio, el enunciado, justificacion de la
investigacion, delimitacién espacial y temporal, alcances logrados con la
investigacién,  establecimientos de objetivos generales y especificos y la

operacionalizacién de las variables a través de las hipotesis propuestas.
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Capitulo 2:

En el capitulo 2, se presenta el marco de referencia que servird de base a el
empresario para que conozca el marco normativo que existe en nuestros pais para
fundar una empresa , a la vez se pretende exponer que no existe un marco legal
que sustente las empresas o instituciones que brinden servicios de consultoria y
asesoria empresarial en nuestro pafs, mas bien todas las empresas se rigen por un
mismo marco normativo y pasos especificos que deben cumplir toda empresa

tomando en cuenta su giro o naturaleza.

Ademas se presenta el marco histdrico con el propésito de crear una breve resefia
histérica de la microempresa en general, del surgimiento de la industria de la
confeccién, su evolucién, importancia y caracteristicas que las diferencian de la
pequefia, mediana y gran empresa; ademdas se menciona el surgimiento de las
instituciones que ofrecen servicios de consultoria y asesorias a la microempresa en

El Salvador.

Capitulo 3:

Este capitulo esta relacionado con lo referente a la recopilaciéon de la informacién
de campo necesaria para la elaboraciéon del presente trabajo, es decir se da a
conocer El Método y Tipo de Investigaciéon que se utilizo para el desarrollo del

tema; el cual se baso en datos primarios como secundarios.

También se da a conocer como se determino el tamafio de la muestra a estudiar, la
cual sirvié como unidad de analisis para obtener una informacién maés eficaz y

veridica del problema en estudio.
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Asi como también se muestran Las Técnicas de Investigacion que se utilizaron para
obtener la informacién secundaria como son: La Observacién Directa, La
Entrevista Personal y la Encuesta. Y por ultimo se da a conocer una breve
explicaciéon de los instrumentos utilizados para Las Entrevistas y Las Encuestas
dirigidas a los empresarios y las instituciones que se dedican a la prestaciéon de

servicios de consultoria y asesoria empresarial.

Capitulo 4:

En este capitulo se presentan los datos de la investigacién con sus respectivos
analisis e interpretacion de los resultados, asi como también se presentan las

conclusiones y recomendaciones en base a la informacién obtenida.

Capitulo 5:

Finalmente se presenta la propuesta de solucién a través de la elaboracién de un
Plan para la Prestacion de Servicios Administrativos de Consultoria y Asesoria
para la microempresa del Sector Industria de la confeccién del Area Metropolitana
de San Miguel, el cual persigue el desarrollo integral y participativo orientado a
satisfacer sus necesidades reales. El contenido de este capitulo se describira en dos

partes: descripcion del plan con sus respectivos Programas y El Plan de ejecucion.
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CAPITULO 1: FORMULACION DE EL PROBLEMA

1.1 SITUACION PROBLEMATICA

La problematica que enfrentan hoy en dia los empresarios en sus negocios, son
muchos sobre todo el sector de las microempresas. El empresario de este sector
actia mas por la iniciativa que le va deparando su propia practica cotidiana, que

por el conocimiento sistemdtico de un buen manejo de gestion empresarial.

Debido a esto se ha sintetizado una serie de debilidades relacionadas al empirismo
en que trabajan este tipo de industrias tales como:

Los empresarios del sector carecen de metas o propésitos, objetivos, misién y
vision formalmente establecidos que le permitan establecer los lineamientos del
rumbo a seguir de la empresa a corto, mediano y largo plazo.

Ademas el empresario centraliza las funciones bésicas de la microempresa y no
delega autoridad de mando, de manera que el empresario desempefia la mayoria
de las funciones y no le permite al operario aportar nuevas ideas o cambios que

generen beneficios a la empresa.

La falta de estindares de calidad ha tenido graves implicaciones para el desarrollo
de la microempresa, puesto que la calidad y las innovaciones tecnolégicas han
sido pasadas a un segundo plano, y la prioridad para los propietarios se ha
centrado dnicamente en la reduccién de costos y en el mantenimiento del precio

mas que en la calidad.
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Otra debilidad es que carecen de sistema de registro de control interno que permita
procesar la informacién necesaria para conocer la situacién de la empresa y asi
aprovechar las ventajas existentes en el mercado y poder competir en igualdad con

las empresas de mayor tamafio.

No cuentan con registros contables que les permita establecer los margenes de
ganancia por productos; carecen de sistemas organizados que les permita tener un
control estricto de todos los materiales, materia prima y/o accesorios que se

utilizan en cada una de las etapas del proceso productivo.

Otro aspecto que refleja la desigualdad de oportunidades entre las microempresas
y las empresas de mayor tamafio es la ausencia de estrategias de marketing; ya que
no cuentan con programas de publicidad, estudio de mercado, estrategias de
promocion, andlisis de la oferta y la demanda que les permita establecer su

posicionamiento dentro de su nicho de mercado.

Ademas otro problema es que carecen de una estructura organizativa formal por
escrito y sus respectivos manuales de funciones de puesto que ayudan a realizar
las diferentes actividades requeridas y que establezcan una division de trabajo que

les permita distribuir las diferentes tareas de la empresa.
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1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La consultoria y asesoria empresarial es un servicio poco usado; por una parte de
los empresarios, en particular el sector de la microempresa, debido a que la
mayoria de ellos desconocen este servicio y por otra parte son pocas las

microempresas que conociendo dichos servicios hacen uso de ellos.

La mayor parte carece de una visién a largo plazo, muchos empresarios inician las
operaciones de negocios con sus propios ahorros, mas para generarse ingresos de
subsistencia, y en muy pocas ocasiones con perspectiva de acumulacion.

El bajo nivel de educacion, la falta de formaciéon empresarial, contribuye a que el
nivel de desarrollo empresarial y organizacional de las microempresas sea un

factor casi nulo.

El empresario del sector microempresarial actta mas por la experiencia en trabajos
anteriores o por la iniciativa que le va deparando su propia practica cotidiana, que

por un buen conocimiento de consultoria y asesoria empresarial.

No toman en cuenta todos aquellos mecanismos que les puedan orientar a
seleccionar campos maés rentables para sus inversiones, como también no toman en
cuenta los cambios; particularmente en lo que respecta a los negocios. Por tanto no
tienen alternativas, ni consideran opciones de como afrontar la dindmica y retos
que requieren las empresas para participar con éxito en mercados cada vez mas

competitivos.

Pero uno de los principales problemas por el cual el empresario propietario de
microempresa no requiere de un servicio de consultoria y asesoria empresarial es

que son apaticos a los cambios debido a la poca cultura organizacional, es decir
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que la mayoria se resiste a los cambios e intenta evitarlos, mas aun cuando le
producen un cambio total en sus labores cotidianas; ignorando que el cambio en
las organizaciones solo es un medio necesario para ajustarse a nuevas condiciones
y sostener o aumentar la competitividad, el rendimiento y la eficacia en las
microempresas. Pero lamentablemente los que tienen mas necesidades de cambio

son los que a menudo mas oponen resistencia.
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1.3 ENUNCIADO

(Al implementar un plan de consultoria y asesoria empresarial a las
microempresas del sector industria de la confecciébn generaria una mayor

eficiencia y eficacia de la utilizacién de los recursos?
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1.4 JUSTIFICACION

La elaboracion de un plan de consultoria y asesoria empresarial responde en
primer lugar a orientar y beneficiar a los empresarios del sector industria de la
confeccién del drea metropolitana de San Miguel y en segundo lugar a reducir las
deficiencias e  impulsar programas o servicios disponibles para dichas
microempresas, con el afan de hacer mas eficaz y eficiente la capacidad productiva

de estas.

También porque en la ciudad de San Miguel y en general en todo el pais cabe
sefialar la poca importancia que el empresario de este sector le da a la capacitacion,
asi como las dificultades practicas que enfrentan para acceder a la consultaria y

asesoria empresarial.

También existe muy poco interés por establecer un proceso sistemético de gestion
empresarial, ya que el empresario considera que por la escala de su negocio, no
requiere de planificar sus actividades empresariales, establecer controles y

registros basicos de sus operaciones.

Aunque cabe mencionar que no solamente es la falta de interés que tiene el
empresario para adquirir este servicio sino también que la mayoria de los
empresarios de este sector son personas de bajo nivel educativo, creando sus
microempresas en base a empirismos o experiencias de trabajos anteriores, son
personas a veces son muy cerradas y apaticas a los cambios, y muchas veces el
empresario solo opta por buscar asesoria en gestion empresarial, para tramites a

corto plazo, tales como: gestionar créditos, obtener ganancias inmediatas.



31

Negandose la posibilidad de utilizar la asesoria y consultoria empresarial para
crearse una cultura de gestion empresarial respalda con informacién estratégica,
sistemas y controles confiables y oportunos, implementando politicas de desarrollo
humano y mejoramiento de condiciones ambientales adecuados para su negocio; y
sobre todo como un medio para solucionar los problemas o deficiencias en las
diferentes areas funcionales en base a programas que aseguren al empresario a ser

mas competitivo con nuevos métodos y herramientas.
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1.5 DELIMITACION

1.5.1 ESPACIAL.

La investigaciéon tendra como espacio geogréfico el area metropolitana de San
Miguel en donde se tomara en cuenta todas aquellas empresas que cumplan con
los requisitos de ser microempresa de la industria de la confeccién registrada en la

Direccion General de Estadisticas y Censos del Ministerio de Economia.

1.5.2 TEMPORAL.

La investigacion se realizara desde el mes de Junio hasta el mes de Noviembre del
2004, durante estos meses se pretenderd realizar una investigacion de la
problematica que afronta las microempresas del sector industria de la confeccién
del 4rea metropolitana de la ciudad de San Miguel con el objetivo de elaborar un

plan de consultoria y asesoria que se adapte a las necesidades de cada empresario.
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1.6 ALCANCES DE LA INVESTIGACION.

La presente investigacion se orientara al beneficio de todas las microempresas del
sector industria de la confeccion del area metropolitana de San Miguel;
enfatizando la importancia y la necesidad de la consultoria y asesoria empresarial
en las microempresas, y la manera en que la consultoria y asesoria podrian llegar a
ser un elemento esencial, y que su capital social y de trabajo del cual depende su
potencialidad y capacidad logren obtener un mejor desarrollo y alcancen sus

objetivos y metas.

Este trabajo de investigacion tendrd como resultado una propuesta de un plan de
consultoria y asesoria empresarial que facilitara al empresario una serie de técnicas
y métodos o herramientas necesarias para la reduccién de sus deficiencias. El cual
podria ser ejecutado siempre y cuando las microempresas interesadas presenten
una problematica similar a las identificadas en el diagnostico de esta

investigacion.

Entre los alcances que podrian beneficiar al empresario a través de dicha

propuesta estarian:

> Obtener un diagnostico de procesos, que identificara la potencialidad y la
problematica de la empresa.
La estabilizacién de sus unidades productivas.
Incremento de sus ventas y disminucion de costos.

>
>
» El desarrollo empresarial.
» Mayores utilidades.

>

Aumento de ingresos del propietario, grupo familiar y trabajadores.
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1.7 FORMULACION DE OBJETIVOS

1.7.1 OBJETIVO GENERAL

Proporcionar a los empresarios propietarios de microempresas de la industria de la

confeccioén del area metropolitana de San Miguel un plan de consultoria y asesoria

empresarial; con el propésito de orientar e incrementar la eficiencia y eficacia de

los recursos.

1.7.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

7
L X4

Realizar un diagnostico de las microempresas del sector industria de la
Confeccion del area metropolitana de San Miguel con el propésito de

evidenciar y generalizar la existencia de los problemas.

Crear una propuesta de un plan de consultoria y asesoria empresarial
para reducir las deficiencias en las funciones empresariales (financieras,
administrativas, productivas y venta) de las microempresas del sector

industria de la confeccién en el drea metropolitana de San miguel.

Proponer programas de consultoria y asesoria, en las diferentes dreas
funcionales que se adapten a los problemas encontrados por medio del
diagnostico en las microempresas de la industria de la confecciéon del

area metropolitana de San Miguel.
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1.8 FORMULACION DE HIPOTESIS
1.8.1 HIPOTESIS GENERAL
El implementar un plan de consultoria y asesoria empresarial contribuird al
desarrollo de las microempresas del sector industria de la confeccion del area
metropolitana de San Miguel.
1.8.2 HIPOTESIS ESPECIFICAS
% Seria posible que un programa de consultoria y asesoria empresarial
implementara mejores métodos de trabajo en las diferentes &reas

funcionales de las microempresas del sector industria de la confeccion.

% Servird el andlisis del diagnostico como apoyo para buscar soluciones a

los problemas de las microempresas del sector industria de la confecciéon.

% Se resolveran con un programa de consultoria y asesoria empresarial los

diferentes problemas identificados por medio del diagnostico.
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1.8.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

Cuadro 1.1

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES
GENERAL: HIPOTESIS GENERAL
El implementar un plan de
consultoria ~y  asesoria|(Independiente: Programas.
empresarial contribuird al Condiciones  Internas
desarrollo de las||Plan de consultoria y externas.
microempresas del sector||asesoria empresarial. Diagnostico.
industria de la confecciéon Presupuesto.

del &rea metropolitana de
San Miguel.

ESPECIFICA:

e Seria posible que un
programa de consultoria
y asesoria empresarial
implementara  mejores
métodos de trabajo en las
diferentes areas
funcionales de las
microempresas del sector
industria de la
confeccion.

Dependiente:

Desarrollo de las
microempresas.

HIPOTESIS
ESPECIFICAS:

Independiente:
Programa de

consultoria y asesoria
empresarial.

recursos financieros
Maquinaria y equipo
Recurso humano.
Materia prima e insumos.

Justificacion

Objetivos del programa.
Politicas.

Estrategias.
Metodologia.
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Servira el analisis del
diagnostico como apoyo
para buscarles soluciones
a los problemas de las
microempresas del sector
industria de la
confeccion.

Dependiente:

Reducir las deficiencias.

Independiente:
Analisis del diagnostico

Dependiente:

Soluciones a los

problemas

» Areas funcionales:
Finanzas
Personal
Producciéon
Ventas

* Proceso Administrativo.
Planeacion
Organizacion
Direccién
Control.

»  Proceso administrativo.
= Recursos Humanos.

* Marco legal.

* competencia.

= Situacion financiera.

=  Proceso Productivo.

= Ventas.

* Programas.

* Estrategias.

* Herramientas.
* (Capacitaciones.
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Se resolveran con un
programa de consultoria
y asesoria empresarial
los diferentes problemas
identificados por medio
del diagnostico.

Independiente:
Programa de consultoria

y asesoria
empresarial.

Dependiente:
Problemas de la
microempresa.

Justificacion.

Objetivos del programa.
Politicas.

Estrategias.
Metodologia.

Clientes.

Competencia.

Déficit en capacitacion
servicios técnicos.

Mano de obra.

Materia prima.
Produccion.

Financieros.

y
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CAPITULO 2: MARCO DE REFERENCIA

2.1 MARCO NORMATIVO

211 MARCO LEGAL PARA CREAR UNA EMPRESA EN EL SALVADOR.

En todo el pais existen normas para regular los deberes y los derechos de las
empresas y ciudadanos, encontrandose las empresas con un orden juridico en el

cual se desarrollan.

Actualmente existe en nuestro pais una presentacion formal para la constitucion
de una empresa, algunos pasos que se deben de tomar en cuenta para poder
fundar una empresa independientemente de su giro o naturaleza son los

siguientes:

2.1.2 ASPECTOS LEGALES PARA CREAR UNA EMPRESA:

Las leyes que toda empresa debe observar para iniciar sus operaciones en El
Salvador cubren aspectos registrales, municipales, tributarios y arancelarios,
laborales y de seguridad social, asociatividad y gremializacion, etc. Al abrir su

empresa, el empresario tiene las siguientes obligaciones importantes ante la ley:

a. Seleccion de Nombre: Seleccionar el nombre de la Empresa o Sociedad e

investigar en el Registro de Comercio si el nombre esta disponible.
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Certificacion de Cheque: Si es una sociedad ir a un banco local a certificar un
cheque a nombre de la sociedad a fundar, con un minimo del 25% del capital

social.

Tramites en Alcaldia: Ir a la Alcaldia Municipal del domicilio de cada socio a
obtener la solvencia municipal de cada uno de ellos para constituir la
sociedad (Antes deben asegurarse de haber pagado el impuesto de vialidad
y los impuestos municipales correspondientes, sino se lo cobran antes de

entregarle la sociedad de solvencia).

Escritura y Constitucion de la Empresa: El primer pasé de la ruta de
formalizaciéon que toda empresa deberia seguir; es la constituciéon legal de
una empresa comercial o de servicio ante un notario pablico. Debe notarse
que la gran mayoria de pequefias y microempresas que se registran optan
por la conformacién de sociedades, aunque en la ley existan otras
posibilidades que pudieran ser atractivas para toda empresa si tuviera la
informacion respectiva. La constituciéon implica la elaboracién y registro de
una escritura que debe ser hecha por un abogado. Obviamente, la
preparacién de estos documentos conlleva pagos de servicios profesionales
que son considerables para el nivel de ingresos de muchas microempresas.
Lo elevado de los costos constituye la razén por la cual este paso se convierte
en una importante barrera de acceso a la legalidad que muchas
microempresas renuncian a pasar, aun cuando retnan suficientes
condiciones de formalidad (contabilidad organizada, relaciones salariales

permanentes, etc.).
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Desde la primera actividad que es la constituciéon legal de la empresa se

establece el tipo de sociedad ya que segtin el cédigo de comercio en el Art. 18

establece que las sociedades se dividen en sociedades de personas y

sociedades de capital donde su capital puede ser variable y segtin el Art. 21

se constituye por medio de la escritura publica que deberd contar con los

siguientes datos tomando en cuenta el Art. 22 siempre del cédigo de

Comercio.

Presentarse ante un notario previo acuerdo de honorarios y haber explicado

el giro y tipo de sociedad, para hacer la escritura publica de constituciéon de

la empresa o sociedad. Debe entregar antes al notario:

Solvencia Municipal.

Copia del DUI y NIT (si es sociedad de cada socio).

Asi como el cheque certificado.

Nombre, edad, ocupacién, nacionalidad y domicilio (de las
personas naturales o de las personas juridicas, que integran la
sociedad).

Domicilio de la sociedad que se constituye.

Naturaleza.

Finalidad.

Razoén social o denominacién, segun el caso.

Duracién o declaracion expresa de constituirse por tiempo
indeterminado.

Importe de capital social.

Expresion de lo que aporta cada socio dinero u otros bienes.
Régimen de administracion de la sociedad.

Manera de hacer distribuir las utilidades.

Modo de constituir reserva.

Bases para practicar la liquidacion de la sociedad.
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*Algunos requisitos acé sefialados solo le competen a las sociedades.
Ademas de los requisitos antes mencionados, la escritura debera
tener los aspectos especiales que para cada clase de sociedad

establece el c6digo de comercio.

e. Presentacion de Escritura: Presentar el testimonio de la escritura al Registro
de Comercio pagando los derechos de registro. Estar pendiente de las
observaciones que se hagan, esperando su inscripcién que teéricamente se

demora dias.

f. Retiro de Escritura: Retirar la escritura del Registro de Comercio.

g. Registro Tributario y Registro IVA: La obtencion de un registro de
constituciéon es el requisito previo para la tramitaciéon del Numero de
Identificaciéon Tributaria (NIT) y la obtencion del registro del Impuesto al
Valor Agregado (IVA). Estas gestiones deben realizarse ante la Direccién
General de Impuestos Internos. La Tarjeta de Identificaciéon Tributaria y a
Tarjeta del IVA que se extienden en esta oficina son los documentos que
acreditan que la empresa ha regularizado su situacién ante la autoridad
tributaria. Asimismo, esta autoridad es la que legaliza los documentos
contables minimos que cada negocio esta obligado a llevar: los libros para el
computo del IVA (libro de compras, libro de venta al consumidor final y libro
de venta al contribuyente), y los documentos contables necesarios (facturas
de consumidor final, comprobante de crédito fiscal, notas de debito, crédito y
remision, etc.).

Quienes inicien actividades estaran excluidas de la calidad de contribuyente,

siempre gue su activo 1nicClal sea 1mmterior a veinte mil colones y . .
iempre q tivo inicial sea inferi inte mil colones ($ 2,285.71)
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e Elaboracién de facturas:
Los contribuyentes del impuesto al valor agregado IVA, estdn obligados a
emitir y otorgar a otros contribuyentes o a consumidores fiscales los

documentos que correspondan segun el caso y que se detalle a continuacion.

- Comprobantes de crédito fiscal que segtn el Art. 107 del cédigo tributario
debe ser emitido a otros contribuyentes.

- Factura segtn el Art. 107 del cédigo tributario por las operaciones que
realice a consumidores finales.

- Nota de remisién, Art. 109 del cédigo tributario que ampara la circulaciéon
de un bien o mercaderia por un periodo de tres dias.

- Nota de debito y crédito segtun el Art. 110 que se emite cuando existen

ajustes, diferentes en los precios, descuentos etc.

. Autorizacion de Sistema Contable: La empresa debe tramitar también la
autorizacion de su sistema contable ante la Superintendencia de Sociedades y
Empresas Mercantiles. Esta etapa, por cierto, esta prevista para empresas
cuyo capital inicial es lo bastante grande para permitirles la implementacion
de un registro completo antes de iniciar sus actividades. Seria necesario que
esta etapa fuera adaptada a la realidad de la microempresa y su exiguo
capital inicial, indicAndose el periodo de gracia para el cumplimiento de esta

obligacion.

Legalizacion de Libros Contables: El empresario esta obligado a llevar libros
contables oficialmente registrados: Estados financieros, diario y mayor (Art.
435 del Codigo de Comercio y Art. 9 al 12 de la Ley de superintendencia de
Sociedades y Empresas mercantiles). El Art. 452 del Cédigo de Comercio

exceptiia de la obligacién de llevar registros contables a las empresas con
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activos menores de cien mil colones ($ 11,428.57), las cuales sin embargo
deben llevar un cuaderno legalizado de compras, ventas y gastos. E1 Art. 437
indica que las empresas con activos por debajo de cien mil colones
($11,428.57) podrian prescindir de los servicios de un contador, aunque
deben llevar los registros si tienen més de diez mil colones ($ 1,142.86).

Igualmente, la empresa debe presentar anualmente Balances si tienen mas de
cincuenta mil colones ($ 5,714.29) en activos y, cuantos estos excedan de
trescientos mil colones ($ 34,285.71), la empresa debe entonces certificar los
Balances con un auditor (Art. 474 del Cédigo de Comercio). Las mismas
consideraciones aplicables a la autorizacién del sistema contable y su

relevancia para la microempresa se aplican a este paso.

Sin embargo, dado que la ley aqui contempla el tratamiento diferenciado de
la microempresa, la reforma apropiada consistiria en ajustar los umbrales

considerados para definir la microempresa exenta de esta obligacion.

Inscripcion de Sociedad o Empresa ante Alcaldia Municipal:
Posteriormente, la sociedad o empresa debe tramitar la inscripcion ante la
Alcaldia Municipal donde opera, con el fin de que la autoridad le fije
impuestos municipales que cubren los servicios que la alcaldia municipal

presta a los negocios establecidos.

Una vez cumplidos estos requisitos, la alcaldia expide una solvencia
municipal que acredita que la empresa o sociedad a cumplido con pagar sus

derechos y se utiliza en los préximos pasos de legalizacion.
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k. Registro de Sociedad en la Direccion de Estadisticas y Censo: El
empresario esta igualmente obligado a registrar la sociedad o empresa ante la
Direcciéon de Estadisticas y Censo. Usualmente, este tramite puede realizarse

conjuntamente con la solicitud de solvencia ante la alcaldia municipal.

I. Registro de Matricula: El cumplimiento de los requisitos de escrituracion,
tributacion y registro municipal permite ahora a la microempresa llevar a
cabo la matricula comercial. Segtin lo establece el Cédigo de Comercio (Art.
422,411y 417), es necesario que todo empresario (incluyendo el de la
microempresa) obtenga matricula personal, y que la empresa reciba
matricula empresarial (de comerciante individual o de comerciante social,
Art. 424), que exige la Ley de Registro de Comercio asimismo que dicha
inscripcién se haga dentro de los 60 dias siguientes a la puesta en
funcionamiento de la empresa. El Art. 422 del Cédigo de Comercio exceptiia
de la obligacién de matricula personal a los empresarios cuyos activos no
exceden de diez mil colones ($1,142.86). El articulo 192, I excluye de la
obligaciéon de matricula a las empresas con menos de veinticinco mil colones
($ 2,857.14). Igualmente, la empresa registra su balance inicial en el Registro

de Comercio.

m. Registro del Empleador: Las empresas o sociedades que quieren emplear
personal debe acercarse al Ministerio de Trabajo y llevar a cabo el registro de
la empresa ante el ministerio. El registro de la empresa implica también

llevar las copias de los contratos de trabajo del personal que labora.

n. Seguro Social: Las obligaciones con el Instituto Salvadorefio del Seguro
Social y el Fondo Social para la Vivienda empiezan a partir de un empleado

permanente.
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El tramite debe iniciarse con la obtencién de un Registro Patronal inicial de
la empresa, enviando a la autoridad las copias de los contratos de trabajo. Las
obligaciones para el patrono constituyen el 9.5% del sueldo al Seguro Social

y 4% del sueldo para el Fondo Social de Vivienda.

. Licencias: Segun la actividad especifica que realice la empresa o sociedad,
debe de conseguir autorizaciones en diferentes &mbitos (tales como sanidad,
construccién, ocupacién del espacio publico, etc.) que acrediten su
funcionamiento de acuerdo a condiciones establecidas en cada caso. Algunas
de las licencias son otorgadas por oficinas dentro de ministerios (caso de la
licencia sanitaria), aunque la mayoria son tramitadas ante la alcaldia

municipal respectiva.
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2.1.3 ASPECTOS LEGALES PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LA
MICROEMPRESA

Las 4reas mas importantes en que las regulaciones afectan la operacién de la
microempresa existente abarca: La tributacion, los beneficios a empleados y la

capacitacion de personal.

a. Tributacién: La microempresa esta obligada, una vez registrada, a pagar
Impuesto sobre la Renta e Impuesto al Valor Agregado (IVA).
Estos requisitos estan basados en el cédigo de Comercio Vigentes, norma
que constituye el marco para la legislacién de toda empresa salvadorefia, y
en la Ley del IVA. En las leyes de Impuesto sobre la renta exige que se
presente una declaraciéon del impuesto sobre la renta a partir de veintidds
mil colones ($2,514.29) de la renta neta. Esta norma es universal y afecta a
los empresarios del sector en su condiciéon de sujetos tributarios. La otra
norma, especifica para empresas comerciales, es la del IVA (Impuesto al
Valor Agregado). La ley prescribe la inscripcion, mantenimiento de registros
y presentacion de Declaracion mensual cuando el activo empresarial es de

veinte mil colones o mas ($ 2,285.71 o mas).

b. Beneficios a empleados: Hay tres aspectos que la ley exige al empresario
del sector en términos de obligaciones laborales: Salarios minimo, el pago de
beneficios y el seguro social. En cuanto al salario, si se asume una relacién
de empleo permanente, se prescribe al menos el pago del salario minimo

(equivalente en la actualidad a cuarenta y dos colones diarios ($ 4.8).
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En cuanto a prestaciones, las siguientes son las prescritas por la ley para los
trabajadores permanentes: 15 dias mas el 30% de salario mensual por
vacaciones anuales; entre 10 y 18 salarios diarios de acuerdo al tiempo de
trabajo por aguinaldo anual; y, 30 dias por cada afio de trabajo de

indemnizacién por despido justificado.

Capacitacion de Personal: Un drea sugestiva de impacto normativo sobre la
microempresa es el problema de la capacitacion. En la actualidad, la Ley del
Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional (INSAFORP) prescribe que
solo las empresas con més de 10 trabajadores estdn obligadas a cotizar al
fisco el tributo de 1% de la planilla salarial que financia la institucién
(Art.26, c).

Como la microempresa esta fuera de esta obligacién, una interpretacion
rigida de la ley indicaria que la microempresa queda al margen de los
servicios de capacitaciéon que INSAFORP ofrece. Sin embargo, esta no debe

ser la interpretacion que prevalezca.
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214 MARCO NORMATIVO DE INSAFORP:

Es una institucién cuya finalidad es apoyar al sector productivo en programas de
calificacion de su recurso humano, aplicando los modelos, modos y modalidades
de formacién profesional adecuados para fortalecerlo en el mejoramiento de su

productividad y hacerlo mas competitivo de cara a los retos de la globalizacion.

Y su base legal como institucién para ofrecer servicios de asesoria y consultoria
empresarial con” La Ley de Formacién Profesional ” en el decreto N° 554 del 2 de
Junio de 1993, publicado en el Diario Oficial N° 143, tomo N° 320, del 29 de Julio de
1993.

La Asamblea Legislativa de la Republica de El salvador , considerando que nuestro
pais cuenta con una poblacién laboral particularmente habil y competente, que
constituye su mayor riqueza, cuyo aporte a la comunidad sera mas efectivo en
tanto mas elevado sea su nivel de calificaciéon profesional; que la formacion
profesional, en sus diferentes modalidades, constituye un medio adecuado para
contribuir al desarrollo econémico y social del pais, al favorecer, la promocién
humana del trabajador, elevando sus niveles de capacitaciéon y calificaciéon
profesional, y contribuir al aumento de la produccién y competitividad de las

empresas.

Segtin el Art.1 de la presente ley dice que crease el Instituto Salvadorefio de
Formacién Profesional, como una instituciéon de derecho publico, con autonomia
econémica y administrativa y con personalidad juridica, bajo cuya responsabilidad
estard la direccién y coordinacién del Sistema de Formacion Profesional, para la

capacitacion y calificacion de los recursos humanos.

El Instituto de Formacién Profesional en el contexto de esta ley y sus reglamentos

podra denominarse “INSAFORP” o “el Instituto”.
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El INSAFORP tendra su domicilio principal en la ciudad de San Salvador,
pudiendo establecer oficinas y dependencias en cualquier lugar del territorio

nacional.

El Art.2 El INSAFORP tiene como objetivo satisfacer las necesidades de recursos
humanos calificados que requiere el desarrollo econémico y social del pais y
propiciar el mejoramiento de las condiciones de vida del trabajador y su grupo
familiar. Para cumplir con los objetivos, el INSAFORP podra utilizar todos los

modos, métodos y mecanismos que sean aplicables a la formacién profesional.

Art. 3 El Sistema de Formacion Profesional consiste en la unidad funcional del
conjunto de elementos humanos y materiales, ptblicos y privados, establecidos en

el pais, para la capacitacion profesional.

Para los efectos de esta ley , se entiende por formacién profesional toda accion o
programa, publico o privado, disefiado para la capacitaciéon en oficios y técnicas,
que proporcione e incremente los conocimientos, aptitudes y habilidades practicas
ocupacionales necesarias para el desempefio de labores productivas. En funcién

del desarrollo socio-econémico del pais y de la dignificacién de la persona.

Lo dispuesto en esta ley no se aplicara a los programas regulares de educacién
técnica autorizados a cargo del Ministerio de Educacién, ni a las instituciones de

enseflanza universitaria, militares, de rehabilitacion fisica, artes y deportes.

El Art. 4 dice que la presente ley regula la formacién profesional en los distintos
niveles, iniciales y complementarios, y se aplicara a los sectores agropecuarios,
industriales, comerciales, de servicio, agroindustriales y demas actividades

productivas, de conformidad con los planes y programas adoptados.
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2.2 MARCO HISTORICO (ANTECEDENTES)

2.2.1 ANTECEDENTES GENERALES DE LA MICROEMPRESA

El sector de la microempresa en América latina y el caribe es uno de los mas
dindmicos y diversos del mundo y ha progresado rapidamente durante las ultimas
dos décadas. La region cuenta actualmente con una poblaciéon de alrededor de 500
millones de habitantes de los cuales aproximadamente 200 millones viven bajo los
limites de la pobreza. Muchos de ellos son trabajadores independientes que
operan negocios informales. De hecho, algunos calculos indican que el sector de la
microempresa proporciona trabajo a mas de la mitad de la mano de obra en la

mayoria de los paises latinoamericanos.

La microempresa en El Salvador tiene una importancia fundamental en la
generacion de empleo y en el combate a la pobreza. Por esta razén, varios
esfuerzos se han llevado a cabo en el pais, con el fin de tener un conocimiento mas
profundo del sector microempresarial, que contribuyera a fundamentar politicas y
estrategias orientadas a impulsar el nivel de vida de los hogares que dependen de
ese tipo de actividad. Uno de los principales esfuerzos culmino con la publicaciéon
del Libro Blanco de la microempresa en 1997. durante 1998, el programa de fomento a
la microempresa (FOMMI II), en convenio con la direccién general de estadisticas y
censos (DIGESTYC) del ministerio de economia captaron informacién estadistica
sobre el sector microempresarial del pais, en cual se establecieron la existencia de

468,717 microempresas esparcidas por todo en &mbito nacional.!

! Ministerio de Economia (1999), encuesta econdmica anual 1998, San Salvador, El Salvador.
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Segun la ultima encuesta nacional de Hogares MIREX 1996, un poco mas de la
mitad de los Salvadorefios viven en las zonas urbanas, de las cuales, el 50% junto a
un 31.1% de la fuerza de trabajo nacional obtienen ingresos, exclusiva o
parcialmente, de una microempresa. Si se toma en cuenta que estos trabajadores
tienen familiares, mds otros miembros del hogar a su cargo, entonces puede
afirmarse que la microempresa, es la forma de actividad econdémica que mas

influye en la sociedad Salvadorefia.?

Por otra parte la concentraciéon del sector microempresarial se debe en gran
medida al hecho de que los niveles de desempleo a nivel nacional han crecido en
los dltimos afios, producto de la recesiéon econdmica, situacion a la que no se
escapa la ciudad de San Miguel, ya que cada dia se crean nuevas microempresas

para apalear la situacion de pobreza y desempleo

La ciudad de San Miguel es de mucha importancia a nivel de la zona oriental, ya
que en esta se concentra la mayor cantidad de empresas(2,202)3, de tal forma que
la distribucién de la empresas por tamafio, el mayor ntmero de estas le
corresponde a la microempresa (1,839)4 situacion que se debe a la facilidad que
ofrece a los empresarios en términos de infraestructura de servicios basicos
(carreteras, telecomunicaciones, agua, luz, bancos, etc.) para que una empresa se

desarrollé y sea competitiva en el mercado.

% Libro Blanco de la Microempresa.
% censo Diagnéstico de la Micro, Mediana y Gran Empresa en la zona Oriental; su situacion y
perspectivas. San Miguel, enero 2002. P4g. 4.

censo Diagnostico de la Micro, Mediana y Gran Empresa en la zona Oriental; su situacion y
perspectivas. San Miguel, enero 2002. P4g. 16.
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2.2.2 ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA DE LA CONFECCION.

La microempresa de la confecciéon de ropa surge de los talleres de modas de
prendas femeninas y masculinas; artesanos que, estimulados por la demanda de
sus productos los fabrican en mayor cantidad para ofrecerlos a los variados
establecimientos comerciales del pais.

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

industria.

En la década de los ochenta, la lucha que sostienen las distintas fuerzas econémico-
politicas, los efectos que ésta causa a nivel nacional y los problemas estructurales y
regionales de las décadas anteriores dan por resultado un descenso en la economia
provocando incertidumbre empresarial ante las reformas estructurales, fuga de
capitales, disminucion de la inversién privada, carencia de divisas, el cierre de las
tabricas y la produccién anormal.

El desaparecimiento de la gran empresa en un alto porcentaje dejé un vacio que
fue cubierto por las microempresas, las que se han multiplicado para proveer al
mercado de acuerdo a su capacidad. Es asi como el sub.-sector de la confeccién de

ropa también se ve impulsado a diversificar la produccion.

“El desenvolvimiento de la microempresa se observa en la evolucién de la
economia de 1990. En general, se reporta una disminucién en sus volimenes de
producciéon y venta, encontrdndose cinco razones por las que se marca dicha

disminucién:
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a) En el contexto de la amenaza de guerra, la micro y pequefia empresa no tiene
planta de generacion de energia eléctrica para continuar la produccién de
mercaderia.

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

moneda.

c) La proliferaciéon de la competencia por la incorporaciéon de mayor ntimero de
microempresarios al sector debido al afdn de cada salvadorefio de formar su
propia empresa con el objeto de independizarse por los incentivos en dicho sector,
y esto trae como consecuencia que la gente se incorpore u opte por convertirse en
microempresario) Segtun encuesta de la Fundacién Salvadorefia para el Desarrollo
Econémico y Social (FUSADES), atribuye el estancamiento de la micro y pequefia
empresa a la falta de acceso al crédito del sistema financiero por parte de ese

sector.”>

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

nacional.

® PORTILLO GARCIA, Virgilia. Tesis: “Disefio de un Modelo de Planificacion Estratégica para el Desarrollo de la Micro y
Pequefia Empresa de la Industria de la Confecciéon de Prendas de Vestir en la Ciudad de San Miguel, Abril 2000.
Universidad de Oriente (UNIVO).
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2.2.3 ANTECEDENTES DE LA CONSULTORIA Y ASESORIA.

La consultaria de empresas tiene su origen en la revolucién industrial, la apariciéon
de la fabrica moderna y la apariciéon de instituciones y la transformaciéon de
instituciones sociales conexas. Sus raices son idénticas a la de la direcciéon o
administraciéon de empresas como esfera separada de la actividad humana y
campo de aprendizaje. La consultaria en o por cuenta de una empresa se hizo
posible cuando el proceso de generalizaciéon y estructuraciéon de la experiencia
gerencial alcanzo una etapa relativa avanzada.

Entonces fue preciso determinar y describir los métodos y principios aplicables a
diversas organizaciones y situaciones y los empresarios fueron inducidos y

presionados para buscar una forma mejor de dirigir y controlar su negocio.

Hace tiempo que se ha reconocido que la consultaria y asesoria de empresas es un
servicio profesional tutil que ayuda a los directores de empresas a analizar y
resolver los problemas practicos que afrontan sus organizaciones, a mejorar su

rendimiento y a aprender de la experiencia de otros gerentes y organizaciones.

Cientos de miles de entidades privadas y de organizaciones publicas de paises
industrializados y de paises menos desarrollados recuren a los servicios de
consultarfa y asesoria de empresas, independiente o conjuntamente con
actividades de capacitacion, direccién de proyectos, consultaria sobre tecnologia de
la informacién, asesoramiento financiero, contabilidad, consultaria técnica y otros

servicios profesionales.

En El Salvador el mercado de servicios técnicos a la micro y pequefia empresa

(MST-MyPE) evoluciona de 1992 a 1994 en torno a un objetivo: la reinsercion de
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personas desmovilizadas y poblaciones desplazadas y repatriadas después del
conflicto mediante la creacién de microempresas y la capacitacién ocupacional,
entre las medidas mas sobresalientes. En este sentido, la microempresa se
constituye en una herramienta de reinsercion; privan, por lo tanto, factores de
caracter politico-social. En esta etapa, todavia el MTS-MyPE no integra
sustancialmente a la MyPE ya existente. Los actores protagonistas hasta 1994 son
las instituciones que, en los proyectos de reconstruccién nacional, representan a las
partes en el marco de los Acuerdos de Paz la Secretaria de Reconstruccién
Nacional (SRN) y Organismos No Gubernamentales (ONG's), las poblaciones
“beneficiarias” de los proyectos y las Agencias de Cooperacién que se integran a

respaldar el proceso de paz.

En el periodo de 1992 a 1994, el MST-MyPE ofrece basicamente un tipo de
servicios: fondos de asistencia técnica y financieros destinados a la ejecucién de
proyectos, en los cuales la generaciéon de actividades econémicas se organiza
dentro de un conjunto de acciones orientada a responder las necesidades
emergentes. Se destaca en este periodo, el que el MST-MyPE se conforme al
margen del mercado privado de servicios técnicos a la MyPE, asi como, también, al
margen de los mecanismos de cooperacion ya existentes para el desarrollo de la

microempresa.

De 1994 a 1998, el MST-MyPE se desarrollo bajo el predominio de factores
macroeconémicos. Con la continuacién del programa de ajuste estructural se
persiguen objetivos de crecimiento en un contexto de estabilidad macroeconémica
(politica monetaria, cambiaria,.....) manteniéndose incentivos a la exportacion y
fomentando la inversion externa. En cuanto a los aspectos socio-politicos, estos
declinan en torno a la reinsercién, la reconstruccién de la institucionalidad, la

democratizacién. El MST-MyPE deja de centrarse en la creaciéon de microempresas
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para contribuir prioritariamente a consolidar la microempresa existente y, en
particular, a la microempresa del llamado sector informal, como un instrumento

para combatir la pobreza y exclusion.

En este periodo, el MST-MyPE crece exponencialmente. Se multiplican los actores,
los recursos humanos, los servicios ofertados, las empresas atendidas. Se refuerza
la ayuda externa por la confianza producida por el proceso electoral de 1994. Esta
se destina a apoyar la ejecuciéon de los Acuerdos de Paz y de proyectos de
compensacion al ajuste estructural.

A nivel de oferentes, se suman nuevas Agencias de Cooperacién y se insertan
Programas de Cooperacién dirigidos-especificamente o parcialmente a la MyPE.
Por el lado de la instancia para estatales se suman a ese contexto el Banco
Multisectorial de Inversiones (BMI), creado en 1994, y la CONAMYPE, creada en
1996.

A nivel de proveedores de servicios, se da un incremento en el numero de ONG's,
gremios, bancos, centros de formacién, universidades, etc. Se confirman el rol de
las ONG’s como instancias intermedias en la provision de los servicios.
Paralelamente, se amplia el abanico de las instancias intermediarias, a la vez que se
desarrolla su capacidad técnica y su nivel de especializacién. Mientras tanto, a
nivel de los consumidores de servicios técnicos, se diversifican las empresas
atendidas (empresas del &mbito urbano y rural, a nivel nacional, pertenecientes a
los diversos segmentos de acumulacion, en diversos subsectores de actividad, etc.).
También los servicios prestados a lo largo de la cadena del MST-MyPE se
multiplican y, con base en un mayor conocimiento de la microempresa, se
diversifican y afinan. E1 MST-MyPE se mantiene al margen del mercado privado
de servicios técnicos a la MyPE. Si embargo, su evolucién hacia un mercado de

servicios para el conjunto de la microempresa lo lleva a converger con los
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programas de apoyo al desarrollo de la microempresa desarrollados por el Banco

Interamericano de Desarrollo (BID) desde los afios ochenta.

Para el periodo de 1998 a 1999 el MST-MyPE se ubica entonces en el punto de
encuentro de dos objetivos: la competitividad, por la entrada del pais en la
economia globalizada; y la lucha contra la pobreza en el marco de politicas
orientadas a la gobernabilidad y ala equidad. Recaerd en los actores que se
desempenan en el MST-MyPE la responsabilidad de volver compatibles estos dos
objetivos.

Con el inicio de esta etapa, el MST-MyPE entra en un proceso de readecuacion, el
cual concierne tanto a los actores, como a los servicios ofertados y a las empresas
atendidas por el mercado. Sin embargo, dos aspectos esenciales sobresalen en esta
etapa. Si bien anteriormente la pequefia empresa habia sido atendida por el MST-
MyPE, su inclusién fue mas un resultado de hecho, a raiz del trabajo en el terreno,
que un objetivo especifico de las politicas que llevaron a la conformaciéon del
mercado. No es sino hasta la tercera etapa, cuando el MST-MyPE amplia en forma
expresa su cobertura para integrar a la pequefia empresa. A partir de esta tercera
etapa, el MST-MyPE se acopla con el mercado privado de servicios a la empresa,
integrando a empresas comerciales y generando, por su parte, instituciones de

servicios que se proyectan como empresas comerciales.

En El Salvador han surgido diversas instituciones gubernamentales y privadas que
establecen programas que promueven y facilitan el desarrollo integral de la
microempresa en el mercado empresarial entre la cuales se pueden mencionar:

Comision Nacional de la Micro y Pequeria Empresa (CONAMYPE): institucion estatal
creada en mayo de 1996 bajo jurisdiccién de la vicepresidencia de la republica, con
la mision de “impulsar y desarrollar una gama de micros y pequefias empresas

modernas, competitivas, rentables, capitalizables, con capacidad de crear riqueza y
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empleo, articuladas dentro del sistema econémico del pais, en el marco de las
estrategias de desarrollo del pais”. A partir de junio de 1999 paso a depender del
Ministerio de Economia, y se integro como érgano para la consecucién de los

objetivos consignados en la “Alianza por el Trabajo”.

Fundacion Promotora de la Competitividad de la Micro y Pequeiia Empresa
(CENTROMYPE): establece una serie de relaciones de cooperaciéon universidad
municipio de la Red de Universidades de El Salvador para el Desarrollo Sostenible
a Nivel Local (REDULOCAL) organismo colegiado integrado en la actualidad por
23 universidades estatales y privadas, 4 entidades estatales, por una corporacién
gremial y una agencia de cooperacién internacional. Su misién se define como un
agente de cambio para contribuir al desarrollo local sostenible de El Salvador
mediante la puesta en marcha en accién de cooperacién técnica y cientifica
destinadas a apoyar los gobiernos locales y a beneficiar a las comunidades.

Banco Multisectorial de Inversiones (BMI): es un banco de fomento que intermedia de
recursos de fondos nacionales e internacionales para otorgar crédito a la micro y
pequefia empresa. Actualmente esta apoyando junto a la Unién Europea la
creacion de Centros de Servicios Empresariales (CSE) para la micro y la pequefia

empresa.

Cooperacion de Servicio Integral S.A. de C.V. (CSIntegral): provee servicios de
consultaria institucional, capacitacion desarrollo rural y medio ambiente.
Despacho de Consultaria en Administracion y Productividad (DECAP): suministra

servicios de consultaria a la MYPE.

Fundacion Empresarial para el Desarrollo Sostenible de la Pequeria y Mediana Empresa

(FUNDAPYME): fomenta la competitividad de las pequenas y medianas empresas
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en El Salvador, mejorando su entorno y asegurando la existencia de una oferta de
servicios empresariales.

Asociacion Salvadoreria de Industriales (ASI): su propoésito es fortalecer el sector
industrial, fomentar y proteger la produccién y defender los intereses legitimos de

los industriales asociados.

La ONG Asociacion de Gestores Tecnologicos de El Salvador (AG-TECH): es una entidad
publica sin fines de lucro que apoya al desarrollo competitivo y sostenible de los

sectores empresariales, industriales y organizacionales.

Asociacion de Medianos y Pequerios Empresarios (AMPES): es una asociacion gremial
sin fines de lucro que capacita al personal de las empresas en las diversas areas

especificas a interés del empresario con el apoyo de INSAFORP.

Programa Piloto de Capacitacion para la Microempresa (BONOMYPE): es un programa
mediante el cual se le entregan bonos a los empresarios de la zona oriental y
paracentral del pais (especificamente en los departamentos de San Miguel, La
Unién, Morazan, Usulutan, San Vicente, La Paz), con los cuales pueden comprar

servicios de capacitacion y asistencia técnica a diferentes proveedores.

Cimara de Comercio Industria de El Salvador: es una gremial empresarial, no
lucrativa, constituida con fines de servicio y de conformidad con las leyes de la
republica. Fue fundada en San Salvador en 1915. Apoya al desarrollo y
fortalecimiento de las PYME del sector econémico mediante asistencia técnica,
cursos de capacitaciéon y actividades de promocién comercial a través de la

participacién en ferias nacionales, con el fin de ayudarles al desarrollo de su
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potencialidad en la produccién de bienes y prestacion de servicios, de tal forma

que contribuya al desarrollo de nuestra economia.

Fundacion Salvadoreria para el Desarrollo Economico y Social (FUSADES): fue creada en
1983 debido a la necesidad de contar en el pais con una institucién que fomentara
un modelo econémico para garantizar las necesidades basicas de la sociedad. Su
misién es ser un centro de pensamiento e investigacion de alta credibilidad, que
promueva el progreso econémico y social de los salvadorefios, mediante el

desarrollo sostenible, bajo un sistema democrético y de libertades individuales.

Instituto Salvadorerio de Formacion profesional (INSAFORP): es una institucién rectora
y coordinadora del Sistema de Formacién Profesional que facilita el acceso a los
servicios de orientacion, asesoria y capacitaciéon, de acuerdo a las necesidades y
tendencias del mercado laboral, mejorando la productividad con el fortalecimiento
de las organizaciones y del recurso humano, contribuyendo asi a elevar la
competitividad de El Salvador.

Programa de Promocion a la Pequeiia y Microempresa (PROPEMI): esta institucion es
parte de FUSADES, en la cual se ha desarrollado una metodologia propia, servicios
integrales dirigidos a las empresas que forman parte de la MIPYME. La atencién
integral del mercado empresarial, mediante servicios de financiamiento, asesoria,
capacitacion y asistencia técnica, han posicionado a la institucién como un ente que

contribuye sistematicamente al fortalecimiento del sector.
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3 MARCO TEORICO

PLAN

" .
Documento que contempla en forma ordenada y coherente las metas, estrategias,

politicas, directrices y ticticas en tiempo y espacio, asi como los instrumentos,

mecanismos y acciones que se utilizaran para llegar a los fines deseados. Un plan

es un instrumento dindmico sujeto a modificaciones en sus componentes en

funcién de la evaluacién periddica de sus resultados.”®

Entonces un plan no es mas que Conjunto de actividades organizadas y
proyectadas para lograr los resultados esperados. Los planes son el resultado del
proceso de planeacion y pueden definirse como disefios o esquemas detallados de
lo que habra de hacerse en el futuro, y las especificaciones necesarias para

realizarlos.

“Tipos de planes

* Estratégicos.

Son los que establecen los lineamientos generales de la planeacion, sirviendo de
base a los demds planes (tactico y operativos), son a largo plazo y comprenden a

toda la empresa.
* Tacticos o funcionales.

Estos determinan planes mas especificos que se refieren a cada uno de los
departamentos de la empresa y se subordinan a los planes Estratégicos. Estos

planes por su establecimiento y ejecucién se dan a mediano plazo.

® www.gestiopolis.com
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* Operativos.

Se rigen de acuerdo a los lineamientos establecidos por la Planeacién Tactica y su
funcién consiste en la formulacién y asignacién de actividades mas desarrolladas
que deben ejecutar los ultimos niveles jerdrquicos de la empresa. Los planes
operativos son a corto plazo y se refieren a cada una de las unidades en que se

divide un éarea de actividad.””

“PROGRAMA

Conjunto homogéneo y organizado de actividades a realizar para alcanzar una o
varias metas, con recursos previamente determinados y a cargo de una unidad

responsable. “8

ESTRATEGIAS

“Son cursos de accién general o alternativas, que muestran la direcciéon y el
empleo general de los recursos y esfuerzos, para lograr los objetivos en las

condiciones mas ventajosas.”?

" www.gerentes.com
& www.gestiopolis.com
www.gerentes.com
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Al establecer estrategias es conveniente seguir tres etapas:
* Determinacion de los cursos de accién o alternativas.

Consiste en buscar el mayor niimero de alternativas para lograr cada uno de los

objetivos.
* Evaluacion.

Analizar y evaluar cada una de las alternativas tomando en consideracion las
ventajas y desventajas de cada una de ellas, auxilidandose de la investigaciéon y de

algunas técnicas como la investigacion de operaciones, arboles de decision, etc.
* Seleccion de alternativas.

Considerar las alternativas mas idéneas en cuanto a factibilidad y ventajas,
seleccionando aquellas que permiten lograr con mayor eficiencia y eficacia los

objetivos de la empresa.

Importancia de las estrategias
- La falta de estrategias puede originar que no se logren los objetivos.

- Son lineamientos generales que permiten guiar la acciéon de la empresa al

establecer varios caminos para llegar al objetivo.
- Sirven como base para lograr los objetivos y ejecutar las decisiones.

- Facilitan la toma de decisiones al evaluar las alternativas, eligiendo aquella de la

que se esperan mejores resultados.
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- Establecen otras alternativas, como prevision para el caso de posibles fallas en la
estrategia elegida.
- La creciente competencia hace necesario su establecimiento.
- Desarrollan la creatividad en la solucién de problemas.
Caracteristicas de las estrategias

1. Su vigencia esta estrechamente vinculada a la del objetivo u objetivos para las
que fueron disefiadas; una vez alcanzados los objetivos, a la par del

establecimiento de unos nuevos, es necesario formular nuevas estrategias.

2. Debido a la dinamica del medio ambiente, una estrategia que en cierto momento

fue atil, puede ser en otro tiempo, la menos indicada para lograr el mismo objetivo.
3. Para cada area clave es necesario establecer una estrategia especifica.

4. Se establecen en los niveles jerarquicos mas altos.

LA CONSULTORIA:

El Instituto de consultores de empresas del Reino Unido define la consultoria de
empresas de la siguiente manera:

Servicio prestado por una persona o personas independientes y calificadas en la
identificacion e investigacion de problemas relacionados con politicas, organizacion,
procedimientos y métodos; recomendacion de medidas apropiadas y prestacion de asistencia

en la aplicacion de dichas recomendaciones.



66

“Empresa consultora:

Agrupacion de profesionales que, con independencia de los intereses de firmas
comerciales o de fabricacion, realiza proyectos altamente especializados en
materias tales como energia nuclear, ingenieria de procesos, modelos de
simulacion, disefio estructural, urbanisticos, evaluacion coste-beneficios, etc., o

ejerce funciones de asesoramiento en estas materias.”1°

“Rasgos de la consultoria:

Es un trabajo (servicio) independiente: tiene implicita la imparcialidad,

Su caracter como su propio nombre indica es consultivo: el consultor no dirige
la entidad, &rea o actividad, en la que realiza, su trabajo.

Vincula la teoria con la practica.

No es el resultado de la inspiraciéon, sino de una sélida preparaciéon del
consultor y del laborioso analisis de hechos concretos y la proyeccion de soluciones

muchas veces originales, pero que deben ser siempre factibles. “11

La consultoria es en lo esencial un servicio de asesoramiento. Esto significa que los
consultores no se contratan para que dirijan organizaciones o adopten decisiones
delicadas en nombre de la direccion. Son asesores y no tienen ninguna facultad

directa para decidir cambios y aplicarlos.

Consideramos los enfoques como complementarios y no como opuestos. La
consultoria puede enfocarse como un servicio profesional o como un método de
prestar asesoramiento y ayuda précticos. Es indudable que la consultoria se ha

transformado en un sector especifico de actividad profesional y debe tratarse como

1% www.pyme.com.mx
' www.gestiopolys.com
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tal. De modo paralelo, la consultoria es también un método de coadyuvar con las
organizaciones y el personal de direccién en el mejoramiento de las précticas de

gestion, asi como del desempefio individual y colectivo.

“Formas de Consultoria y su Esencia

El Cliente (entidad que recibe la consultoria), presenta problemas, el
consultor brinda soluciones.
El Cliente, que sabe que tiene algunos problemas, solicita que el consultor

identifique los problemas y brinde las soluciones.”1?

El proceso de consultoria

El proceso de consultoria es una actividad conjunta del consultor y del cliente
destinada a resolver un problema concreto y a aplicar los cambios deseados en la
organizacion del cliente. Este proceso tiene un comienzo (se establece la relacién y
se inicia el trabajo) y un fin (la partida del consultor). Entre esos dos extremos, el
proceso se puede subdividir en varias fases bésicas, lo que induce al consultor y al
cliente a ser sistematicos y metddicos y a pasar de una fase a otra y de una

operacion a otra, siguiendo una secuencia légica y temporal.

Las funciones del consultor:

En el caso de la intervencion de los consultores dentro de la empresa, conviene
tener presente que la responsabilidad por el proceso de integraciéon del equipo de
trabajo es propia de los directivos y que las decisiones esenciales deben ser

adoptadas por ellos.

2 www.gestiopolys.com
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La mision del consultor:

Es concreto, entonces, a hacer arrancar e impulsar el proceso de integracion,
ayudar al grupo a revisar sus avances y dificultades periédicamente; sobre todo, a
brindar apoyo al lider formal hasta que sea capaz de mantener el esfuerzo de

integracion con sus propios recursos.

“ASESORIA:
Es la acciéon que ejerce el consultor a medida que se desarrolla el proceso de
consultaria, con el fin de facultar a las personas al tomar decisiones fundamentales

por si solas.”13

La importancia de capacitarse:

Lo que cuesta un poco darle a entender al microempresario es que la
capacitacién tanto técnica como gerencial es uno de los pilares de su desarrollo, se
trata de cualificar su trabajo, de forma que consiga obtener un mejor rendimiento
de los recursos productivos que tiene a disposiciéon su empresa.

La capacitaciéon puede producir un impacto real en el microempresario, al ayudarle

a mejorar su productividad, aumentar sus ventas, mejorar su calidad de vida, etc.

La capacitacién es bésica sobre todo para aquellas micro y pequefias empresas con
potencial de desarrollo (de acumulacién y dindmicas) y debe orientarse a cubrir
aquellas necesidades prioritarias de las pequefias unidades productivas,
brinddndole herramientas modernas, practicas y de calidad que mejoren su

insercién y competitividad en el mercado.

'3 Programa de Apoyo a la Microempresa, (FOMMI), Libro Blanco de la Microempresa. 1996, El
Salvador.
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“GESTION EMPRESARIAL:

Se entiende la gestion empresarial como el proceso que permite a empresarios
tomar decisiones de manejo empresarial aprovechando sus propias habilidades.
Este proceso es resultante del comportamiento empresarial acumulado apoyado en
técnicas, procedimientos y herramientas gerenciales que viabilizan el
aprovechamiento de las fortalezas y oportunidades del negocio, y permite al

empresario afrontar las amenazas del entorno.

El proceso de gestiéon empresarial tiene como actor principal al agente econémico
cuyas funciones relevantes son: Utilizar eficientemente los recursos, visualizar el
futuro con bajos niveles de incertidumbre e identificar excelentes oportunidades en

un entorno econémico de cambio y transformacion.

APOYO A LA INNOVACION Y ADAPTACION DE TECNICAS
PRODUCTIVAS:

El objetivo de los servicios técnicos de cambio tecnolégico se orienta al desarrollo y
reforzamiento de la capacidad innovativa y adaptativa de la microempresa en lo
relativo a su equipamiento técnico. La meta especifica es la de mejorar y
desarrollar mejores herramientas y maquinas productivas que eleven la
productividad a costos razonables. Este objetivo implica un proceso cuyas etapas
incluyen: Investigaciéon y desarrollo de prototipos, demostracién y promocién de
prototipos exitosos, asesoramiento técnico a las microempresas que decidan
adoptar las técnicas, facilitar la obtencién de recursos para financiar la innovacién

por medio de un crédito.
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ASESORIA Y CONSULTORIA EMPRESARIAL:

La asesoria y consultoria empresarial constituyen, a la par de la capacitaciéon y la
formacion profesional, modalidades de transferencia de conocimientos,

habilidades y técnicas a los empresarios.

Tanto la asesoria como la consultoria empresarial se orientan al fortalecimiento de
la microempresa a través de la transferencia aplicada (suministros, adaptacion,
asimilacion y mejora) de nuevas herramientas o técnicas en gestion,
comercializacién, finanzas y tecnologia. En regla general, ambas se implementan

directamente en el espacio fisico de la empresa.

A diferencia de la consultoria, la cual se centra en resolver problemas concretos de
la empresa, la asesoria empresarial integra una dimensién de entrenamiento del

empresario, bajo una modalidad participativa.

Se implementa en forma de acompafiamiento del empresario en su labor,
transfiriéndole las habilidades requeridas para el uso de determinadas
herramientas para que, conjuntamente con el asesor, participe en resolucién de los

problemas de su empresa.

La asesoria empresarial participa activamente en la canalizacién, hacia el
empresario, de los servicios financieros, de comercializaciéon, de cambio
tecnolégico, propiciando el acceso a la capacitacion y a las consultorias necesarias

para el desarrollo de su empresa.
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Se distinguen diversas modalidades de asesoria y consultoria empresarial:

Primero, la asesoria empresarial personalizada, conjuga los conocimientos del
empresario y del asesor para desarrollar una labor de (auto) diagnostico,
proyeccion de la empresa y moviliza los recursos necesarios financieros, técnicos,

etc.

Sequndo, la asesoria empresarial de grupo conjuga conocimientos del grupo de
empresarios y del asesor, para desarrollar una labor de (auto) diagnostico,
proyeccion de la empresa y moviliza los recursos necesarios financieros, técnicos,

etc.

Tercero, la consultoria técnica puntual, focalizar uno o dos problemas de un area

especifica de gestion.

Cuarto, la consultoria técnica integral, considera integralmente todas las areas de

gestion.

Quinto, la asesoria organizacional, orientada a que grupos de empresarios, en torno
a acciones o proyectos conjuntos, resuelvan problematica comunes; derivando este

tipo de atencién en la creacién de organizaciones o empresas de 1°y 2° nivel.

Se enfrenta la tendencia hacia una mayor y mas diversificada oferta de servicios
especializados (p. Ej.: crédito, transferencia tecnolégica) a la microempresa. Sin
embargo, por su bajo nivel gerencial, su poca capacidad de planificacién y su bajo
nivel de organizacion, los empresarios hacen un uso limitado de dichos servicios y,
en cuanto lo hacen, encuentran dificultades para asimilar sus aportaciones

plenamente.
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Por lo general, el empresario del sector se hace empresario, en la practica. Al
basarse en la modalidad “aprender haciendo”, la asesoria empresarial tiene buena
aceptaciéon entre los empresarios y alto potencial de transferencia de
conocimientos, habilidades y técnicas. Por la estructura de la microempresa, el
empresario tiene bajo su responsabilidad todas las dreas de gestiéon de la empresa:
finanzas, producciéon, mercadeo y personal; asi como las decisiones en materia de
introducciéon de nuevas tecnologias, el acompafiamiento integral que ofrece la
asesoria empresarial permite formar al empresario sin que abandone y descuide a

Su empresa.

La mayor atencién a la microempresa en los tltimos afios, en particular mediante
servicios de asesoria empresarial, ha llevado a afinar el conocimiento que se tenia
del sector y a distinguir la l6gica de funcionamiento de los diversos segmentos que
lo conforman. En el fututo se requerird adaptar, diversificar y especializar los
servicios ofertados por segmentos. En el marco de los programas de cooperacion,
un grupo de consultoras, ONG’s y gremios se han confirmado como instituciones
prestatarias de servicios a la microempresa, en particular de servicios de asesoria y

consultoria empresarial.

CAPACITACION:

Se entenderd por capacitacion microempresarial todas aquellas actividades
orientadas a propiciar cambios positivos en las actitudes de los empresarios y las
destinadas a la creacién o fortalecimiento de conocimientos aplicables a la gestion
en la microempresa. Es necesario ubicar al empresario en su entorno politico,
econémico, socio cultural y ambiental a fin de que se inserte en la dindmica de

desarrollo de su contexto.
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La capacitacion microempresarial es ejecutada por diversas organizaciones tanto
especializadas como no especializadas, por lo cual convierte a estas acciones en

poco homogéneas y con diversas cualidades.

FORMACION PROFESIONAL:

Se entiende a la formacién profesional como un proceso de transferencia,
recepcion, andlisis y discusién de conocimientos en un proceso de ida y vuelta
entre el facilitador y el sujeto de aprendizaje. La formacién profesional esta
estrechamente ligada al campo productivo, y a su principal propésito es generar en
los sujetos habilidades y destrezas orientadas a mejorar su dominio en el campo

técnico de la produccion.

Es conveniente destacar que la formacion profesional puede ser instrumentalizada
para la creacion de empresas a partir de contar con disponibilidades
complementarias como el «crédito. También puede servir para el

perfeccionamiento de un cierto oficio u ocupaciéon productiva.”14

MICROEMPRESA

"Las tultimas estimaciones sobre el sector de la Microempresa, sefialan que existen
alrededor de 397,500 establecimientos con menos de 10 empleados, los cuales
inciden sobre 1.7 millones de personas que representan la cuarta parte de la
poblaciéon del pais. [..]Segin estimaciones para el periodo 1992-1995, la
contribucion de este sector al PIB representa alrededor del 25%. [...] Se distinguen

tres tipos de microempresa que se diferencian, basicamente, por el tipo de

! Programa de Apoyo a la Microempresa, (FOMMI), Libro Blanco de la Microempresa. 1996, El
Salvador.
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poblacién involucrada, sus activos y su capacidad de generaciéon de ingreso: de

. . o . . s "
subsistencia, de acumulacién simple y de acumulacién ampliada o "micro-tope
[...].1> Existen en nuestro medio diferentes instituciones que ofrecen apoyo
crediticio, tecnolégico, de consultaria y asesoria al sector de las microempresas, la

cuales tienen distintos conceptos de microempresa.

e La fundacién Salvadorefia para el desarrollo Econémico y social (FUSADES)
define a la microempresa como: Aquella entidad productivas de administracion
independiente, dirigidas y operadas por el propio duerio y en la cual el capital del

negocio es suministrado por el propietario.

e El Programa de Fomento a la Microempresa (FOMMI), define a la
microempresa como: Aquellos negocios formales e informales que emplean hasta

10 personas, incluyendo al duetio y sus familiares.

e El Libro Blanco de la Microempresa define a la microempresa como: A todas
las unidades economicas que tengan hasta diez trabajadores y que sus ventas

anuales ascienden hasta seiscientos mil colones®.

e La Federacion de Cajas de Crédito (FEDECREDITO), define a la
microempresa como: “Una unidad microeconomica de producciéon de
bienes y servicios, que utiliza fundamentalmente fuerzas de trabajo familiar
en el proceso productivo, comprandola o sirviéndola en algunas épocas del
afio, su produccién es de subsistencia por lo que es poco factible tener

proceso de acumulacién de capital e innovar su tecnologia”.

'* programa de Apoyo a la Microempresa, (FOMMI), Libro Blanco de la Microempresa. 1996, El
Salvador.
'® Programa de Apoyo a la Microempresa, (FOMMI), Libro Blanco de la Microempresa. 1996, El
Salvador
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DEFINICION DE LA MICROEMPRESA SEGUN PARAMETROS
CUANTITATIVOS:

e Inversion de Activos:” La microempresa es una unidad econdémica y
productora de bienes y servicios cuyo activo no excede de 100,000.00

colones”1”

e Numero de Empleados:”El personal ocupado por la microempresa es de 1 a
10 personas, rango determinado en los criterios de clasificacion de
empresas”1® (Siendo esta definicion la que se tomara en cuenta para

seleccionar las microempresas a investigar)

DEFINICION DE LA MICROEMPRESA SEGUN PARAMETROS
CUALITATIVOS:
e Etimoldgico:
“Microempresa describe a una entidad econémica reducida a la minima
expresion, en lo que el aspecto econémico se refiere no asi desde el punto y

angulo social.”1?

e Social:
” Microempresa es la unidad productora de bienes y servicios donde las
actividades productivas son realizadas en forma conjunta bajo una misma

finalidad y con varios propésitos.”2

" FOMMI” Encuesta al sector informal de El Salvador”,1995.

18 Direccién General de Estadisticas y Censos, Ministerio de Economia, Censos de 1993, El Salvador.
* Programa de Apoyo a la Microempresa, (FOMMI), Libro Blanco de la Microempresa. 1996, El
Salvador
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e Forma de Organizacion:

Segan FEDECREDITO, la microempresa la constituye” Aquella unidad
econdmica carente de sistemas de organizacion para la realizaciéon de sus

actividades y con activos limitados.”?!

Para definir el término microempresa suele usarse distintos conceptos tales
como sector informal, autoempleo, cuenta propia y otras para describir las
actividades econémicas relacionadas que sustenta el Libro Blanco de la
Microempresa. Se entiende como “Microempresa la combinacién de
personas, bienes materiales y sistemas en pequefla escala, que se
caracterizan porque poseen escasos medios de produccién, la maquinaria y
herramienta que ocupan son sencillas, el lugar de trabajo casi siempre es su
vivienda, utilizan generalmente mano de obra familiar y pueden formar

parte de grupos solidarios con el objetivo de lograr financiamiento” .2

Sin embargo , la Institucion Accién Internacional(AITEC), ha formulado una
definicion mas precisa de microempresa, en los siguientes términos:”la
unidad mas pequefia que funciona independientemente , administra su
propio capital de inversién e incluye actividades manufacturera , comercio o
servicio; las microempresas suelen tener menos de cinco empleados a
tiempo completo; por lo general otros miembros de la familia realizan

trabajos intensivos y constituyen la fuente principal del ingreso familiar de

% Programa de Apoyo a la Microempresa, (FOMMI), Libro Blanco de la Microempresa. 1996, El
Salvador
! Programa de Apoyo a la Microempresa, (FOMMI), Libro Blanco de la Microempresa. 1996, El
Salvador
? Programa de Apoyo a la Microempresa, (FOMMI), Libro Blanco de la Microempresa. 1996, El
Salvador
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sus duefios y trabajadores”.Estas empresas proveen servicios sobre todo a
los sectores mas pobres de la economia, estin organizadas de manera
informal y funcionan basicamente sin sujecion a las normas legales y por lo

general no tienen acceso a los servicios del mercado financiero formal.

Caracteristicas del tipo de microempresas a estudiar

>

Las personas vinculadas a la microempresas tiene bajo nivel de educacién
formal.

No cuentan con una estructura organizativa formal por escrito y sus
respectivos manuales de funciones y de puestos que ayuden a realizar las
actividades requeridas y que establezcan una divisién de trabajo que le
permita distribuir las diferentes tareas de la empresa.

Carecen de metas o propoésitos, objetivos, misiéon y visiéon formalmente
establecidos.

Constan de 5 a 10 empleados.

Generalmente una persona es la responsable de las funciones
administrativas, finanzas, produccién y mercadeo.

Carecen de sistemas de control, de registros contables y de pagos de
salarios.

No cuentan con un sistema organizado qué les facilite tener un control
estricto de todos los materiales, materia prima o accesorios que se utilicen
en cada una de las etapas del proceso productivo.

Tienen dificil acceso a las instituciones de crédito.

Ausencia de estrategias de marketing.

Carecen de asistencia técnica y de mercado, y por lo general, dependen de
prestamistas e intermediarios.

Falta de estdndares de calidad.
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Clasificaciéon de la microempresa

Tomando como referencia la clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU)
de todas las actividades econémicas, la microempresa del sector Industria textil se
clasifica de la siguiente manera:

Gran division: Industrias Manufactureras

Sector: textiles, prendas de vestir e industrias del cuero

Sub.-sector: Fabricaciéon de prendas de vestir

Asi mismo, de acuerdo al programa de Fomento a la Microempresa en el Libro
“Caracterizacion de la microempresa en El Salvador”, se definen las
microempresas industriales:
e Microempresas Industriales:
“Este sector se caracteriza por la transformaciéon de materias primas o insumos
que luego son trasladados a las empresas distribuidoras. Dentro de la
economia del pais, su grado de participacion oscila en un 28% que se dedican a
la manufactura. Es de mencionar, se esta generando un mayor apoyo para
lograr un mayor mercado tanto local como extranjero, orientando asi mayores

fuentes de empleo”?? (Siendo este sector el objeto de estudio.)

?® Programa de Fomento a la Microempresa (FOMMI ALA 91/29), Caracterizacién de la
Microempresa en El Salvador,1998.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 EL METODO

El método que se utilizo es el cientifico Deductivo-Inductivo para el desarrollo de
la presente investigacion, ya que estuvo basada en informacién proveniente de

fuentes bibliogréficas y de campo.

El método Deductivo es el que permitié6 constatar por medio de teorias y
postulados analizar la veracidad o falsedad del problema. El método Inductivo
permitié por medio de leyes, teorias y principios explicar la realidad de la
investigacion. Por lo tanto el método de investigaciéon fue sin lugar a duda un
punto central para reconstruir el conocimiento y sistematizarlo para hacer la

valorizacién respectiva del objeto de estudio.

Ademas se utilizo, el tipo de investigacion descriptivo y explicativo, con lo cual se
hizo posible la descripcion y explicacion del problema y crear una propuesta
de un plan para la prestaciéon de servicios de consultoria y asesoria empresarial
para la microempresa de la industria de la confecciéon del drea metropolitana de
San Miguel.

Los datos recopilados se clasificaron en Primarios y Secundarios, dependiendo de

la fuente de donde fueron extraidos:

Datos Primarios:

Esta informacién fue proporcionada por los propietarios de las microempresas
investigadas y las instituciones que ofrecen servicios de consultoria y asesoria
empresarial. Los datos fueron obtenidos por medio de técnicas de investigaciéon

como la observacion directa, entrevista personal y encuesta.
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Datos Secundarios:

Estos fueron obtenidos por toda la informacién escrita acerca del tema de la
prestacion de servicios administrativos de consultoria y asesoria para la
microempresa de la industria de la confeccién; estadisticas gubernamentales,
fuentes bibliograficas (tesis, libros, boletines, informacién de la Web) y otros
documentos relacionados con la investigacion, también se solicito informacién a las
instituciones gubernamentales y no gubernamentales que de alguna manera tienen

relacion al tema.

Recopilada la informacion bibliografica y de campo, se continué con la
construccion de la investigaciéon dandole un enfoque més amplio y especifico al

problema.
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3.2 POBLACION Y MUESTRA:

Con relacion a la poblaciéon y muestra para el desarrollo de la investigacién, no se
estudio una muestra; sino que de acuerdo a la consulta en los registros de la
Direcciéon General de Estadisticas y Censos del Ministerio de Economia, se
selecciono a 12 empresas que sirvieron de unidad de analisis, ya que cumplian

con los requisitos de ser microempresas de la industria de la confeccién.

Las microempresas que se analizaron son las siguientes:
1. Creaciones “Isabel”
Confecciones “Gilbert”
Variedades “El Disefio de la Moda”

Variedades “Génesis”

2
3
4
5. Empresa industrial “Costureria Madelyn”
6. Tienda, Modas y Creaciones “Fatima”

7. Variedades “Michell”

8. Creaciones “Silvia Mariel”

9. Variedades “Katherin”

10. Confecciones “Betty”

11. Empresa industrial “Creaciones Mary’

12. Variedades “Cristina”
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3.3 LAS TECNICAS DE INVESTIGACION:

Cuando se realizo la investigacion, la técnica se coordino con el método, por que
existe una estrecha relacion entre ellos, y para la obtencién de los datos primarios

se utilizo las siguientes técnicas de investigacion:

Observacion directa:

Para llevar a cabo esta informacién se solicito audiencia a los empresarios y
encargados de las instituciones que ofrecen servicios de consultoria y asesoria
empresarial, lo que nos facilito observar directamente el desarrollo de las

actividades de las microempresas e instituciones consultadas.

Entrevista personal:

La finalidad de esta entrevista fue la de lograr contacto directo con los empresarios
y las instituciones que brindan servicios de consultoria y asesoria empresarial.

Se utilizo una guia que sirvié de apoyo para realizar la entrevista al propietario
que constaba de 8 preguntas abiertas (Ver anexo 1) por medio de esta se pudo
conocer el entorno interno, su evolucion, experiencia, problemas que enfrento en
los altimos 5 afos, se conocid sus fortalezas, debilidades, el entorno externo, sus

oportunidades y amenazas.

En general una breve narracién que nos permitié conocer la situacién por la que
atraviesan los empresarios de este sector y de esa manera se elaboro la propuesta
del plan de consultoria y asesoria empresarial, el cual contiene 5 programas, 1 para

el &rea administrativa y 4 para las diferentes dreas funcionales de la empresa.
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La entrevista que se dirigi6 a las instituciones que brindaban servicios de
consultoria y asesoria empresarial fue una guia que constaba de 7 preguntas
abiertas (Ver anexo 2) cuyo objetivo era de obtener la informacién directamente a
través de la cual se conoci6 la perspectiva de los servicios que brindan a las

microempresas.

Encuesta:

La técnica anterior contribuyo a que los encuestados contestaran todas las
preguntas. Debido a que el cuestionario fue llenado en la entrevista con el
empresario y el encargado de la institucién.

La informacién recabada en la encuesta dirigida al empresario esta estructurada

por cada area funcional de la empresa.

Primero se encuentran los datos generales del empresario y seguidamente la
informacion de la empresa, luego la encuesta esta compuesta por 71 preguntas
(Ver anexo 3) que se divide de la siguiente manera: drea de finanzas consta de 14
preguntas, 3 abiertas y 11 preguntas cerradas; drea de recursos humanos contiene
11 preguntas, 9 abiertas y 2 preguntas cerradas; drea de produccién consta de 29
preguntas, entre las cuales 5 son abiertas y 24 cerradas y el area de mercadeo

consta de 18 preguntas, 8 son abiertas y 9 preguntas son cerradas.

Las preguntas por cada area fueron redactadas en buena medida a la realidad en
que se desenvuelven estas microempresas, a la vez el cuestionario dirigido al
empresario de la industria de la confecciéon, permitié recolectar la informacién
necesaria y profundizar mas la problematica que enfrentan y se pudo identificar

con mayor exactitud sus necesidades.
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En cuanto a las instituciones que ofrecen servicios de consultoria y asesoria
empresarial se elaboro un cuestionario que consta de 8 preguntas (Ver anexo 4)
cerradas y permitié recolectar la informacién necesaria y conocer su finalidad
como instituciéon, forma de trabajo, los diferentes servicios que brindan, el costo de

sus servicios, etc.

Por lo tanto de las instituciones encuestadas, se recopilo la informacioén necesaria
que sirvié de base para sustentar la propuesta de un “Plan para la prestaciéon de
servicios administrativos de consultoria y asesoria para la microempresa de la

industria de la confeccién del area metropolitana de San Miguel”.
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3.4 LOS INSTRUMENTOS.

Los instrumentos sirvieron para recolectar toda la informacién necesaria para la

investigaciéon de campo:

- La guia para realizar la entrevista personal al empresario sirvié para obtener
un conocimiento mas directo del entorno interno y externo de las
microempresas y también para conocer a las instituciones que ofrecen

servicios de consultoria y asesoria empresarial.

- El cuestionario sirvi6 para analizar toda la informacién proporcionada por
todos los empresarios y las instituciones que brindan servicios de
consultoria y asesoria empresarial, la cual se utilizo para realizar un

diagnostico de las microempresas en estudio.

Y en base a lo anterior se elaboro el plan para la prestaciéon de servicios
administrativos de consultoria y asesoria para la microempresa de la industria de

la confeccién del area metropolitana de San Miguel.
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CAPITULO 4: RESULTADO DE LA INVESTIGACION

4.1 PRESENTACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

4.1.1 TABULACION DE RESULTADOS

ENCUESTA A LAS MICROEMPRESAS

R

% INFORMACION GENERAL DEL EMPRESARIO

e SEXO:
Objetivo: Identificar el genero del empresario.
Cuadro 4.1
SEXO FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
FEMENINO 11 92%
MASCULINO 1 8%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.1

8%

O Femenino

E Masculino

92 %

Andlisis:
E1 92% de los empresarios encuestados son del sexo femenino y solo el 8% masculino; es

decir la mayoria de los empresarios duerios de microempresas que se dedican a la

confeccion son mujeres.
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s INFORMACION GENERAL DE LA MICROEMPRESA:

TIEMPO DE FUNCIONAMIENTO:

Objetivo: Conocer el tiempo de funcionamiento de la microempresa en el drea

metropolitana de San Miguel.

Cuadro 4.2
TIEMPO DE FUNCIONAMIENTO FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

2 ANOS 2 17%
4 ANOS 2 17%
5ANOS 1 8%
7 ANOS 2 17%
10 ANOS 2 17%
11 ANOS 1 8%
15 ANOS 1 8%
34 ANOS 1 8%

9 100%

TOTAL
Grafica 4.2

O 2 Anos
8% B4 Anos
8% ’ 17% O5 Afos
8% O 7 Anos

B 10 Afnos

17% @11 Afios

17% - 8% @15 Anos

17 % O34 Anos

Andlisis:
Un 7% de las microempresas tienen 2, 4, 7 y 10 arios de funcionamiento

respectivamente y en un 8% estin las microempresas que tienen 5, 11, 15 y 34

arios de funcionamiento.
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LOCAL:

Objetivo: Determinar el local donde se establecen las microempresas para su

funcionamiento.
Cuadro 4.3
TIPO DE LOCAL FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
5 2%
PROPIO
ALQUILADO 7 58%
OTRO - -
100%
TOTAL 12
Grafica 4.3
0%
2% O Propio
B Alquilado
58% O Otros
Anadlisis:

E158% de los empresarios dueiios de microempresas que se dedican a la confeccion

operan en locales alquilados y solo el 42% son duerios de su propio local.



ESTA REGISTRADA LA MICROEMPRESA EN LA ALCALDIA:

Objetivo: Conocer si existe registro de la microempresa en la alcaldia.

Cuadro 4.4
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
(%)
SI 9 75%
NO 3 25%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.4
25%
O Si
B No
75%

Andlisis:

El 75% de las microempresas que se dedican a la confeccion estin registradas en la

alcaldia; solo el 25% de estas no se encuentran registradas.
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EL MICROEMPRESARIO VIVE EN EL MISMO LOCAL:

Objetivo: Cuantificar el numero de empresarios que viven en el mismo lugar de

trabajo.
Cuadro 4.5
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE(%)
5] 6 50%
NO 6 50%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.5
O Si
50% 50% [BNo
Anadlisis:

EI 50% de los empresarios viven en el mismo local donde opera su microempresa y

el otro 50% no radican en el mismo lugar de trabajo.



TIPO DE EMPRESA:

Objetivo: Determinar los diferentes tipos de constitucion de las microempresas

que operan en el drea

Cuadro 4.6
TIPO DE EMPRESA FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
FAMILIAR 3 25%
PROPIETARIO INDEPENDIENTE 9 75%
SOCIEDAD - _
100%
TOTAL 12
Grafica 4.6
0% 5% O Familiar
B Propietario
Independiente
O Sociedad
75%
Anadlisis:

91

El 75% de los empresarios son propietarios independientes de sus microempresarios

y el 25% son de tipo familiar.
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A QUE ASOCIACION EMPRESARIAL, GREMIAL, COOPERATIVA U OTROS

PERTENECE LA EMPRESA:

Objetivo: Conocer si las microempresas pertenecen alguna asociacion empresarial,

gremial, cooperativa u otros.

Cuadro 4.7

RESPUESTA

PORCENTAJE(%)
FRECUENCIA

PERTENECIERON A UNA ASOCIACION

3 17%

NO PERTENECEN A NINGUNA ASOCIACION

5 83%

TOTAL

8 100%

Andlisis:

83%

Grafica 4.7

17%

O Pertenecieron a
una Asociacion

@ No pertenecen a
ninguna
Asociacion

Solo el 17% de los empresarios han pertenecido a una asociacion empresarial gremial como

lo es “SOMOS” pero en la actualidad ya no y el 83% restante nunca han pertenecido a una

asociacion empresarial gremial o cooperativa.
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< INFORMACION POR AREAS DE LAS MICROEMPRESAS

AREA FINANCIERA:
Pregunta N° 1
¢ TIENE FORTALEZAS EN SU MICROEMPRESA?

Objetivo: Conocer las fortalezas que poseen cada una de las microempresas.

Cuadro 4.8
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
SI 11 92%
NO 1 8%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.8
8%
0O Si
@ No
92%
Andlisis:

El 92% de los empresarios si consideran que poseen fortalezas en su microempresa
entre las cuales podemos mencionar: buenos precios, calidad en los productos, variedad
de productos, distincion en los vestidos de novia, ropa a la medida, buen servicio al

cliente. Y solo el 8% consideran que no poseen ninguna fortaleza en su microempresa.
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Pregunta N° 2
¢ TIENE DEBILIDADES EN SU MICROEMPRESA?

Objetivo: Conocer las debilidades que poseen cada una de las microempresas.

Cuadro 4.9
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE(%)
SI 10 83%
NO 2 17%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.9
17%
OSi
B No
83%
Andlisis:

El 83% de los empresarios consideran que tienen debilidades en su microempresa entre
las que podemos mencionar estin: la competencia. La falta de recursos econdmicos, falta
de materiales, la existencia de productos sustitutos, precios mas bajos por parte de la
competencia, poco tiempo de existencia en el mercado, la falta de personal capacitado y
solo el 17% de los empresarios opinan que no poseen ninguna debilidad en su

microempresa.



Pregunta N° 3

;LA PLANIFICACION DE SUS INGRESOS Y EGRESOS LOS HACEN EN
PERIODOS DE?

Objetivo: Determinar el tiempo en que planifican sus ingresos y egresos los

empresarios.
Cuadro 4.10
TIEMPO FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
SEMANAL 3 25%
QUINCENAL 1 8%
MENSUAL 2 17%
6 MESES 1 8%
NO PLANIFICAN 5 42%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.10
25% O Semanal
42% O Quincenal
O Mensual
8% |06 Meses
89% 17% B No planifica
Andadlisis:

E1 42% de los empresarios no planifican sus ingresos y egresos; el 25% lo hace

semanalmente, el 17% mensual, un 8% cada 6 meses y el otro 8% cada 15 dias.

95
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Pregunta N° 4
/MENCIONE LAS 3 AREAS PRINCIPALES QUE DESEA MEJORAR EN UN
PERIODO DE UN ANO?; Y MENCIONE 3 ACTIVIDADES PRINCIPALES EN
CADA AREA QUE PLANEA REALIZAR?

Objetivo: Conocer las principales actividades a realizar el microempresarios en un periodo

de un ario.
Cuadro 4.11
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
1 5%

APLICAR NUEVOS METODOS
PAGAR DEUDAS 1 5%
MANTENIMIENTO DEL TALLER 1 5%
TENER PUBLICIDAD 2 10%
ATRAER CLIENTES POTENCIALES 1 5%
AUMENTAR EL PERSONAL 3 15%
COMPRAR MAQUINARIA 3 15%
TENER MAS INSUMOS 1 5%
CAMBIAR DE LOCAL 1 5%
AMPLIAR EL LOCAL 1 5%
ALQUILAR SACOS 1 5%
NO CONTESTARON 4 20%

20 100%
TOTAL
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Grafica 4.11
20% 5% 5% 5o
5% 10%
5% 5%
5%

5% 15%

15%

O Aplicar nuevos metodos B Pagar deudas
O Mantenimiento del taller 0O Tener publicidad

B Atraer clientes potenciales O Aumentar el personal

B Comprar maquinaria O Tener mas insumos
B Cambiar de Local B Ampliar el Local
O Alquilar Sacos O No Constaron

Andlisis:

Un 20% de los empresarios no tienen planificadas las actividades que desean realizar en un
ario, en un 15% los empresarios desean realizar planes como: aumentar el personal,
comprar maquinaria, un 10% tiene planificado tener publicidad, y un 5% desea: pagar
deudas, mantenimiento del taller, atraer clientes potenciales, aplicar nuevos métodos de

trabajo, tener mas mercaderia, ampliar el local, alquilar saco y cambiar de local.



Pregunta N° 5

¢ TIENE DEFINIDA UNA ESTRUCTURA ORGANIZATIVA?

Objetivo: Identificar el numero de microempresas que tienen una estructura

organizativa.
Cuadro 4.12
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 2 17%
NO 10 83%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.12
17 %
O Si
B No
83 %
Andlisis:
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El 83% de los empresarios duefios de microempresas no poseen una estructura

organizativa definida; solo el 17% si posee un organigrama.
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Pregunta N° 6
¢LOS EMPLEADOS CONOCEN LAS FUNCIONES A SU CARGO Y A QUIEN
REPORTARSE?
Objetivo: Determinar si los empleados de cada una de las microempresas conocen

sus funciones de su puesto de trabajo.

Cuadro 4.13
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 12 100%
NO 0 -
12 100%
TOTAL
Grafica 4.13
0%
0O Si
@ No
100%
Andlisis:

Todos los empresarios consideran que sus empleados conocen muy bien sus

funciones y también conocen quien es su autoridad mdxima.



Pregunta N° 7

(DELEGA AUTORIDAD Y RESPONSABILIDAD ENTRE SUS EMPLEADOS?

Objetivo: Conocer si los empresarios son los que delegan la autoridad y

responsabilidad entre sus empleados.

Cuadro 4.14
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 6 50%
NO 6 50%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.14
0OSi
E No
50% 50%
Andlisis:

100

EI150% de los empresarios si delegan autoridad y responsabilidad a sus empleados y el otro

50% no lo hace.
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Pregunta N° 8
¢ PLANIFICA LA COMPRA DE MATERIA PRIMA Y OTROS INSUMOS?
Objetivo: Conocer si el microempresario realiza una planificacion para la compra

de materia prima y otros insumos

Cuadro 4.15
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 8 67%
NO 4 33%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.15
33%
osi
= No
67%
Andlisis:

El 67% de los empresarios si planifican la compra de materia prima y otros insumos y el

33% no planifica.



Pregunta N° 9

¢SABE CUAL ES EL COSTO REAL DE CADA UNO DE LOS PRODUCTOS QUE

OFRECE?

102

Objetivo: Determinar si el empresario tiene el conocimiento del costo real de cada

uno de los productos que ofrece en el mercado.

Cuadro 4.16
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
(%)
SI 12 100%
NO 0 -
12 100%
TOTAL
Grafica 4. 16
0%
osi
= No
100%
Andlisis:

Todos los empresarios consideran que conocen cual es el costo real de cada uno de los

productos que fabrica.
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Pregunta N ° 10
¢LA EMPRESA TIENE CONTROL SOBRE?
Objetivo: Conocer los diferentes tipos de control que se realizan dentro de cada una

de las microempresas.

Cuadro 4.17
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
3 13%
CAJA
BANCOS 2 8%
PLANILLA DE PAGO 3 13%
CUENTAS POR PAGAR 6 24%
CUENTAS POR COBRAR 3 13%
COSTOS 5 21%
NINGUNA 2 8%
24 100%
TOTAL
Grafica 4.17
8% 13 %

21% 8%

13 %

13 %

24 %

0O Caja B Bancos
O Planillas de pago 0O Cuentas por pagar

B Cuentas por cobrar O Costos

B Ninguna
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Andlisis:
El 24% de los empresarios tienen controles de cuentas por pagar, el 21% tiene controles
de costos, el 13% de caja, planillas de pago, de cuestas por cobrar , el 8% lleva

solamente controles de bancos y el otro 8% restante no lleva ningiin tipo de control.
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Pregunta N° 11
¢(LLEVA REGISTROS CONTABLES?

Objetivo: Determinar si las microempresas realizan los registros contables

correspondientes.
Cuadro 4.18
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
SI 3 25%
NO 9 75%
12 100%
TOTAL
Grafica N° 18
25%
W Si
ONo
75%
Andlisis:

Un 75% de los empresarios no llevan registros contables; Solo un 25% si los

realizan.
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Pregunta N° 12
¢UTILIZA LOS REGISTROS PARA LA TOMA DE DECISIONES?

Objetivo: Determinar si el empresario toma en cuenta los registros contables para

cualquier toma de decision.

Cuadro 4.19
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
SI 3 25%
NO 9 75%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.19
25%
0O Si
E No
Andlisis:

El 75% de los empresarios no utilizan los registros contables para la toma de

decisiones; solo un 25% si se basa en los registros para tomar las decisiones.



Pregunta N° 13

;CON QUE FRECUENCIA ANALIZA SU SITUACION FINANCIERA?

Objetivo: Conocer la frecuencia con la que el empresario analiza su situacion

financiera.
Cuadro 4.20
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
1 8%
DIARIO
SEMANAL 3 25%
MENSUAL 5 42%
NO REALIZA 3 25%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.20
. 8%
25% O Diario
25% |®m Semanal
O Mensual
O No realiza
42 %
Andadlisis:
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El 42% de los empresarios analizan su situacion financiera mensualmente, el 25%

lo hace semanalmente, un 8% diario y el otro 25% no realiza un andlisis de su

situacion financiera.



108

Pregunta N° 14

¢ CUAL DE LOS SIGUIENTES DOCUMENTOS UTILIZA PARA SU ANALISIS
FINANCIERO?

Objetivo: Conocer los registros que utiliza para realizar su andlisis financiero de la

microempresa
Cuadro 4.21
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
2 13%
ESTADO DE RESULTADOS
BALANCE GENERAL 3 20%
FLUJO DE FONDOS 1 7%
NINGUNO 9 60%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.21
13%
20%
60%
7%
O Estado de resultados E Balance general
O Flujo de fondo O Ninguno
Anadlisis:

El 60% de los empresarios no utilizan ningiin documento para su andlisis
financiero, el 20% utiliza el balance general para analizar su situacion financiera, el 13%

utiliza el estado de resultado y solo un 7% utiliza el flujo de fondos.



RECURSOS HUMANOS:

Pregunta N° 15

(NUMERO DE EMPLEADQOS?

Objetivo: Identificar el niimero de empleados que operan en las microempresa y su

relacion laboral

Cuadro 4.22
RELACION LABORAL FRECUENCIA | PORCENTAJE(%)
TRABAJADORES PARTICULARES 37 88%
TRABAJADORES FAMILIARES 5 12%
2 100%
TOTAL
Grafica 4.22
12% O Trabajadores
particulares
O Trabajadores
Familiares
88%
Anadlisis:
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El 88% de los trabajadores que tienen los empresarios son particulares y solo un

12% son trabajadores familiares.
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Pregunta N° 16
¢HA PARTICIPADO USTED O ALGUN(A) EMPLEADO(A) DE LA EMPRESA EN
ACTIVIDADES DE DESARROLLO EMPRESARIAL EN LOS ULTIMOS DOS
ANOS?

Objetivo: Conocer si los empleados de las microempresas han participado en

actividades de desarrollo empresarial y el tipo de actividad.

Cuadro 4.23
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE

(%)

SI 7 58%

NO 5 42%
12 100%

TOTAL
Grafica 4.23
42% —
O No
58%
Andlisis:

El 42% de los empresarios no han participado ni ellos ni sus empleados en
actividades de desarrollo empresarial y el 58% restan si han participado en actividades de
desarrollo empresarial entre los temas que se han recibido podemos mencionar: Como
Solicitar un Crédito, Capacitacion y Publicidad en el Extranjero impartidos por la Camara
Salvadoreria de Artesanos (CASART), Ingresos y Egresos, Atencion al cliente,
Capacitacion de alta costura, Asesoria en ventas, Asesoria con respecto al negocio de la
microempresa, Capacitacion sobre artes y bordados impartidos por entre SOMOS vy

FUSADES.



Pregunta N° 17
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¢ TIENE PROBLEMAS DE CONTRATACION Y /O ROTACION DE PERSONAL?

Objetivo: Determinar los problemas que enfrentan los empresarios para la

contratacion y / o rotacion de personal.

Cuadro 4.24
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 3 25%
NO 9 75%
12 100%

TOTAL

Grafica 4.24

25%
x osi
O No
75%
Andlisis:

El 75% de los empresarios no tienen problemas a la hora de contratar o rotar al

personal, solo el 25% si tiene problemas de contratar y rotar a su personal, ya se por la falta

de experiencia o porque mucha de la mano de obra existen prefiere no trabajar y vivir a

expensas de la ayuda que le mandan del exterior, etc.



Pregunta N° 18

JREALIZA INDUCCION CON LOS EMPLEADO(A)S NUEVO(AS)?

Objetivo: Conocer como realiza la capacitacion para el nuevo empleado en las

actividades a su cargo.

Cuadro 4.25
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
SI 11 92%
NO 1 8%
12 100%
TOTAL
Grafico 4.25
8 O(J
0O Si
@ No
92%
Andlisis:

E1 92% de los empresarios si realizan induccion con los empleados nuevos como:
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supervision en el trabajo, explicar las tareas y la forma de trabajar en el taller de costura,

enseniar a armar piezas, etc. Y solo el 8% no realiza ninguin tipo de induccion con sus

empleados nuevos.
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Pregunta N° 19

(REALIZA ALGUNAS ACCIONES PARA MOTIVAR E INCENTIVAR A SU
PERSONAL?

Objetivo: Conocer si toma acciones el empresario para motivar e incentivar a su

personal.
Cuadro 4.26
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
SI 11 92%
NO 1 8%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.26
8%
o Si
O No
92%
Andlisis:

El 92% si realiza actividades para motivar a su personal como: festejar sus
cumplearios, atencion cuando los empleados se enfermar, regalos para ocasiones
especiales, bonificaciones econdmicas por metas cumplidas, prestar la maquinaria
para costuras personales, dar bonificaciones por venta. Y solo el 8% no realiza

ningun tipo de actividad motivacional para los empleados.



Pregunta N° 20
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(CUMPLEN LOS TRABAJADORES CON LOS HORARIOS DE TRABAJO

ESTABLECIDOS?

Objetivo: Conocer si los trabajadores cumplen con los horarios establecidos

Cuadro 4.27
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 10 83%
NO 2 17%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.27
17 %
0O Si
O No
83 %
Andlisis:

El 83% de los empleados si cumplen con sus horarios de trabajo establecidos; solo el

17% de los empleados no cumplen con sus horarios de trabajo por falta de responsabilidad.



Pregunta 21

(EXISTE AUSENTISMO POR PARTE DE SUS TRABAJADORES?

Objetivo: Conocer que tan frecuente se dan los ausentismos por parte de los
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trabajadores.
Cuadro 4.28
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 2 17%
NO 10 83%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.28
17%
asl
BNO
83%
Andlisis:

El 83% dijo que no existe ausentismo en el trabajo, en gran medida esto se debe a
muchas de estas microempresas pagan por obra o producto terminado, lo que hace que el
trabajador se esmere en hacer la mayor cantidad de piezas terminadas ya que esto le genera
mayores ganancias, por otra parte ganan comisiones por ventas o por horas extras lo que
genera que el trabajador falte poco a laborar. El 17% expreso que si existe ausentismo por
causas como enfermedad o por motivos personales de el trabajador pero que no son

sancionados por la empresa por tanto el obrero no siente presion por la ausencia.



116

Pregunta 22
¢(CUAL ES EL SISTEMA DE PAGO DE LA EMPRESA?

Objetivo: Conocer el sistema de pago que la empresa tiene para sus empleados.

Cuadro 4.29

SISTEMA DE PAGO FIJO OTROS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

0 0 0 0%
DIARIO

8 3 11 92%
SEMANAL
QUINCENAL 0 1 1 8%
MENSUAL 0 0 0 0%
TOTAL 8 4 12 100%

Grafica 4.29
Andlisis:

El 92% pagan de manera semanal y el 8% de manera quincenal, ya sea fijo,

por prenda terminada, por comisiones sobre venta.



Pregunta 23

JEVALUA A SU PERSONAL PERIODICAMENTE?

Objetivo: Determinar si el empresario evaliia a su personal.

Cuadro 4.30
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

SI 6 50%

NO 6 50%

12 100%

TOTAL
Grafica 4.30
asi
50% 50% ONO
Andlisis:

117

Solo el 50% de las microempresas evaliian a su personal, y, el otro 50% no los

evaltian esto se debe en gran medida a la falta de estudios superiores de los empresarios

ya que no tienen conocimiento sobre maneras de evaluar al personal, y los que los

evaliian lo hacen de manera empirica como por ejemplo le evaliian alguna prenda y

dependiendo de los acabados asi es que lo califican.



Pregunta 24

(EL AMBIENTE DE TRABAJO ES AGRADABLE?

118

Objetivo: Conocer que tan agradable es el ambiente en el que laboran los

trabajadores.
Cuadro 4.31
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 12 100%
NO 0 0%
12 100%
TOTAL
Grafica 4.31
100%
Andlisis:

EI' 100% de los empresarios coinciden que el ambiente de trabajo es agradable

para los trabajadores.
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Pregunta 25

(TIENE IDENTIFICADAS LAS NECESIDADES DE CAPACITACION Y
ASISTENCIA TECNICA QUE RESPONDEN A LA PROBLEMATICA DE LA
MICROEMPRESA?

Objetivo: Conocer si la microempresa tiene identificadas las necesidades de

capacitacion y asistencia técnica segun su problemdtica.

Cuadro 4.32
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 7 58%
NO 5 42 %
12 100%
TOTAL
Grafica 4.32
42%
asli
ONO
58%
Andlisis:

El 58% tiene identificadas las necesidades de capacitan como cursos de bordados,
confeccion de pantalones, buena conducta en el trabajo, sastre camisero, relaciones
interpersonales, etc. El 48 considera que no mnecesitan capacitacion por suficiente

experiencia que poseen.



PRODUCCION.

Pregunta 26
;PRODUCTOS QUE FABRICA?

Objetivo: Conocer los productos que la microempresa fabrica.

Cuadro 4.33
PRODUCTOS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
VESTIDOS 11 20%
BLUSAS 11 20%
FALDAS 11 20%
PANTALONES 12 22%
OTROS 10 18%
TOTAL 55 100%
Grafica 4.33
18% 20% O VESTIDOS
I BLUSAS
O FALDAS
22% 20% O PANTALONES
0% B OTROS
Andlisis:

120

La mayoria de la microempresas producen una gran gama de prendas lo que les

ayuda a ser competitivas en el mercado, el 100% producen pantalones, el 92% producen

vestidos, blusas y faldas, y el 83% producen otras prendas como por ejemplo: vestidos de

noche, gabanes, forros para sillones y carros, sacos, gabachas, disfraces, bandas y

banderines, chalecos, etc.



Pregunta 27

;QUIEN ES EL RESPONSABLE DE LA PRODUCCION?

Objetivo: Conocer quien es el encargado de la produccion en la microempresa.

Cuadro 4. 34
RESPONSABLE FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
PROPIETARIO 10 83%
UN OPERARIO 0 0%
AMBOS 2 17%
OTROS 0 0%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.34
17%
OPROPIETARIO
OAMBOS
83%
Andlisis:
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En el 84% de las microempresas son los propietarios los que toman las decisiones en

la empresa, este es un patron que la mayoria de microempresas tienden a seguir sin

importar el sector o rama a que se dediquen, es decir que son muy centralizadas y no le dan

la oportunidad al operario de que tome decisiones. Solo el 17% de las microempresas toman

en cuenta la opinion del operario, lo cual es muy importante para la descentralizacion en la

microempresas y una manera de evitar inconvenientes cuando el empresario este ausente.
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Pregunta 28
¢{QUE FORMA DE PRODUCIR EMPLEA SU PLANTA?

Objetivo: Conocer la forma de producir que emplea el microempresario en su planta.

Cuadro 4.35
FORMA DE PRODUCIR FRECUENCIA | PORCENTAJE(%)
EN SERIE 0 0%
UNIDAD TERMINADA 7 58%
DE ACUERDO A PEDIDOS 3 25%
AMBOS 2 17%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.35
17%

O UNIDAD TERMINADA
B DE ACUERDO A PEDIDOS
58% OAMBOS

25%

Andlisis:

El 58% de la microempresas trabajan por unidad terminada, esto se debe a que un
buen porcentaje de ellas pagan por obras, por otra parte son pocos los empleados para
trabajar en serie. El 25% trabaja de acuerdo a pedidos es decir que solo producen por

encargos; el 17% lo hace de ambos modos.



Pregunta 29

;COMO PROGRAMA SU PRODUCCION?

Objetivo: Conocer si la microempresa programa su produccion.
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Cuadro 4.36
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
NO PROGRAMA 4 34%
DIARIA 3 25%
SEMANAL 1 8%
QUINCENAL 1 8%
MENSUAL 1 8%
TRIMESTRAL 0 0%
DEACUERDO A FECHA DE ENTREGA DE 2 17%
PEDIDOS
TOTAL 12 100%
Grafica 4.36
ONO PROGRAMA
17% EDIARIA
8% 34% O SEMANAL
O QUINCENAL
8% B MENSUAL
8% 25%

ODEACUERDO A FECHA DE
ENTREGA DE PEDIDOS
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Andlisis:
Un porcentaje muy significativo de microempresas no hace ninguna programacion
en sus operaciones productivas, es decir que el 34% de las microempresas no programa la

produccion, y las que las programan son el 66% dividida en forma diaria el 25%, el 17%

de acuerdo a pedidos, y el 8% semanal, quincenal y mensual.

La programacion es muy importante porque les ayuda a coordinar las operaciones,
ademds a estimar la cantidad de materia prima y materiales que van a utilizar en el periodo
programado. El tipo de programacion depende de la demanda y las necesidades de cada

microempresa.
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Pregunta 30
SI PROGRAMA ;PRODUCE LAS UNIDADES DE ACUERDO A SU PROGRAMA?

Objetivo: Determinar si la microempresa fabrica la cantidad de productos que se ha
programado.

Cuadro 4.37
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 5 62%
NO 0 0%
A VECES 3 38%
TOTAL 8 100%
Grafica 4.37
38%
asi
OA VECES
62%
Andlisis:

EL 62% dijeron que si salen con lo programado, la puntualidad con el cliente es
muy importante ya que muchas veces eso es lo que busca, y es parte de el buen servicio al
cliente que tiene la empresa. Y el 38% dijeron que solo a veces salen con la programacion,
muchas veces esto se debe a pedidos muy grandes o a que ausentismo por enfermedad o de

otra indole del operario que obliga a retrasar la produccion.



Pregunta 31

;CUAL ES EL ORIGEN DE LA MATERIA PRIMA?
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Objetivo: Conocer de qué lugar proviene la materia prima que compran los empresarios

para fabricar sus productos.

Cuadro 4.38
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
NACIONAL 12 44%
CENTROAMERICANO 8 30%
FUERA DEL AREA 7 26%
CENTROAMERICANA
TOTAL 27 100%
Grafica 4.38
26% O NACIONAL

30%

Andlisis:

El 44% utiliza productos nacionales, el 30% centroamericano y el 26 % fuera del

drea centroamericana.

44%

O CENTROAMERICANO

0O FUERA DEL AREA
CENTROAMERICANA
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Pregunta 32
¢ TIENE CONTROLES DE CALIDAD DE SUS PRODUCTOS?

Objetivo: Determinar si la microempresa tiene control de la calidad de sus productos.

Cuadro 4.39
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 12 100%
NO 0 0%
TOTAL 12 100%

Grafica 4. 39

100%

Andlisis:
El 100% tiene controles de calidad sobre la produccion. En la  mayoria es el
propietario quien revisa la prenda, pero no cuentan con una persona designada que revise

la calidad de la prenda que elaboro.



Pregunta 33

;QUIEN CONTROLA LA CALIDAD DE LA PRODUCCION?

Objetivo: Conocer quien es la persona que lleva el control de la calidad de los productos

que se fabrican en la microempresa.

Cuadro 4.40
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
NINGUNA PERSONA 0 0%
EL DUENO 10 83%
OPERARIO 2 17%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.40
17%
OEL DUENO
B OPERARIO
83%

Andlisis:
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El 83% de las microempresas es el duerio el que revisa o controla la calidad de la

produccion, el 17% el operario.
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Pregunta 34
;COMO CONTROLA LA CALIDAD DE LA PRODUCCION?

Objetivo: Saber en que momento del proceso productivo se realiza el control de la calidad

del producto.
Cuadro 4. 41
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
AL INICIO DEL PROCESO 6 32%
EN TERMINO MEDIO 2 11%
AL FINAL DE LA PRODUCCION 11 57%
TOTAL 19 100%
Grafica 4.41
3204 DAL INICIO DEL PROCESO
B EN TERMINO MEDIO
57% DAL FINAL DE LA
11% PRODUCCION
Andlisis:

El57% coincidieron en que la revisan al final de la produccion, el 32% al inicio y el
11% al término medio de la produccion. En todos los casos es muy importante tener un
control de calidad en la produccién porque garantiza que los clientes queden satisfechos con
los pedidos. El control de calidad es muy conveniente que se lleve en todo el proceso
productivo. Pero este también se debe de llevar en la materia prima y materiales que se

utilizan para la fabricacion ya que desde ahi es que se determina la calidad de las prendas.
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Pregunta 35
¢(HAY PRESENCIA DE EXCESIVOS DESPERDICIOS Y DESECHOS EN LA

PRODUCION DE PRODUCTOS?

Objetivo: Saber si en la microempresa existe demasiado desperdicio de materia prima

durante el proceso productivo.

Cuadro 4.42
RESPUESTA | FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 1 8%
NO 11 92%
NO SABE 0 0%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.42
8%
asl
ONO
92%
Andlisis:

El 92% considera que no hay presencia excesiva de desperdicios, y solo el 8%

considera que si existe excesivos desperdicios en la produccion.



Pregunta 36

JANTRODUCE FRECUENTEMENTE SERVICIOS NUEVOS O MEJORADO?.

Objetivo: Conocer con que frecuencia el microempresario introduce nuevos servicios o

mejora los que brinda en la actualidad.

Cuadro 4.43
RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 8 67%
NO 4 33%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.43
33%
O Sl
ONO
67%
Andlisis:
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El 67% considera que si introduce productos nuevos, ya sea estando al dia con las

tendencias de moda, como estilos, colores, telas, materiales.

El 33% considera que no introduce productos nuevos.



Pregunta 37

¢QUIEN DECIDE AMPLIAR O INNOVAR LOS SEVICIOS PRESTADOS?
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Objetivo: Conocer quien es la persona que se encarga de ampliar o innovar los servios que

se prestan en la microempresa.

Andlisis:

100%

Cuadro 4.44
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
EL EMPRESARIO 12 100%
UN TRABAJADOR 0 0%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.44

@ D1 eLawresio

Quien decide que ampliar o innovar los productos es siempre el empresario. Por lo

general en las empresas pequerias las decisiones de mayor trascendencia siempre giran

entorno al duerio, es decir que en la mayoria de los casos siempre son centralizadas, lo cual

muchas veces dificulta las operaciones de la misma.

Para que funciones mejor en empresaria debe de descentralizar las operaciones para

que en caso dado de faltar no surjan inconvenientes en la produccion y funcionamiento de

la microempresa.
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Pregunta 38
¢ COMO DETERMINA LA CANTIDAD QUE USTED NECESITA PRODUCIR?

Objetivo: Conocer en que se basa el empresario para saber cuanto necesita producir.

Cuadro 4.45
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
POR PEDIDO 10 50%
POR EXPERIENCIA 1 5%
POR TEMPORADA 6 30%
DE ACUERDO A LA MODA 2 10%
DE ACUERDO A LA EXISTENCIA 1 5%
TOTAL 20 100%
Grafica 4.45
@ POR PEDIDO
10% > 0 POR EXPERIENCIA
O POR TEMPORADA
30% o O DE ACUERDO A LA MODA
5% O DEACUERDO A LA
EXISTENCIA
Andlisis:

La cantidad que produce depende en gran medida de los pedidos (50%), un 30%
opina que por temporada, ya sean en navidad, inicio de ario escolar, mes patrio, épocas de

graduaciones, etc.

Un 10% opina que de acuerdo a la moda; y, con 5% opinan que de acuerdo a lo que

tengan en existencia, y por la experiencia que ya poseen en el ramo de la confeccion.



Pregunta 39

¢ TIENE UNA ADECUADA DISTRIBUCION DE LA PLANTA?

Objetivo: Saber si la planta esta distribuida de la mejor manera para que el proceso

productivo se mas ordenado y fdcil

Cuadro 4.46
RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 11 92%
NO 1 8%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.46
8%
asi
ONO
92%

Andlisis:

134

El 92% consideran que si tienen adecuada distribucion de planta, solo el 8%

considera que no, esto se debe en gran medida al espacio fisico con que cuentan para sus

operaciones.
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Pregunta 40
¢{CONDICIONES AMBIENTALES?
Objetivo: Conocer si las condiciones ambientales en las que se encuentran las

microempresa son las adecuadas para un mejor desemperio del trabajador.

Cuadro 4.47
CONDICIONES BUENO REGULAR MALO TOT (%)
AL
AMBIENTALES [FRECUENCIA | (%) | FRECUENCIA | (%) |FRECUENCIA %) TOTAL
LIMPIEZA 10 83% [ 2 17% 12 |100%
ILUMINACION |10 83% | 9 17% 12 |100%
VENTILACION |8 67% | 4 33% 12 |100%
ESPACIO 7 58% | 5 2% 12 |100%
Grafica 4.47
LIMPIEZA
17%
OBUENO
OREGULAR
83%
Andlisis:

El 83% de las microempresas tienen buen orden y limpieza en su drea de trabajo, la
limpieza es muy importante para evitar accidentes de trabajo. Solo el 17% consideran que

la limpieza es regular.

Una manera de un practica para mantener la limpieza es que se turnen cada dia un
operario para hacer la limpieza, también que cada uno tenga un basurero cerca, para evitar

tiren los desperdicios al suelo.
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Grafica 4.48
ILUMINACION
17%
OBUENO
OREGULAR
83%

Andlisis:

El 87% de las empresas cuentan con la buena iluminacion para llevar a cabo sus
operaciones, para cualquiera de los procesos productivos la iluminacion es muy importante
ya que un mal corte o una costura fuera de lugar puede hacer un desperfecto en la prenda.
El 17% tienen una iluminacion regular, una manera de tener buena iluminacion sin
utilizar tanta energia eléctrica es colocando las maquinas cerca de ventanas, esto no solo

ayuda a la iluminacion sino también a la ventilacion.
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Grafica 4.49
VENTILACION
33%
OBUENO
OREGULAR
67%

Andlisis:
Un 67% de las empresas tienen buena ventilacion, el 33% es Regular, la buena
ventilacion del local ayuda al trabajador a sentirse a gusto y comodo en el drea de trabajo,

sobretodo en un clima tan calido como el nuestro.

Grafica 4.50

ESPACIO

9
42% OBUENO

OREGULAR

58%

Andlisis:
El 58% tienen buen espacio, el 42% regular, lo importante del espacio es saber distribuirlo

de manera funcional para que es trabajo sea mas fluido.



Pregunta 41
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(LA MAQUINARIA, EQUIPO Y HERRAMIENTAS SON SUFICIENTES PARA

CADA PUESTO DE TRABAJO?

Objetivo: Determinar si la maquinaria, equipo y herramientas son las necesarias para cada

puesto de trabajo.

Cuadro 4.48
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

SI 12 100%

NO 0 0%

TOTAL 12 100%
Grafica 4.51
100%

Andlisis:

El 100% de las empresas considera que el equipo, maquinaria y herramientas con que

cuentan son suficientes para realizar el trabajo.



Pregunta 42

EVALUA PERIODICAMENTE EL ESTADO DE:
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Objetivo: Conocer si la microempresa evaliia el estado de insumos, maquinaria y equipo.

Cuadro 4.49
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
INSUMOS 8 28%
MAQUINARIA 11 34%
EQUIPO 10 38%
TOTAL 29 100%
Grafica 4.52
28%
34%
OINSUMOS
OMAQUINARIA
OEQUIPO

Andlisis:

38%

Todas las empresas evaliian periddicamente la maquinaria, equipos e insumos con

que trabajan, ya que del buen funcionamiento de estos depende en gran medida el

produccion y buen funcionamiento de ellas; aunque algunas se evaliian

en mayor

ponderacion que otras. Los insumos con un 28%, el quipo un 34% y con un 38% la

maquinaria.



Pregunta 43

¢ QUE TIPO DE MANTENIMIENTO LE DA A SU MAQUINARIA'Y EQUIPO?.
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Objetivo: Saber que tipo que tipo de mantenimiento le da el empresario a su maquinaria y

equipo.
Cuadro 4.50
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
PREVENTIVO 7 59%
CORRECTIVO 1 8%
PROGRAMADO 4 33%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.53
33%
OPREVENTIVO
OCORRECTIVO
59% OPROGRAMADO
8%
Andlisis:

E159% de la industria le mantenimiento preventivo a su maquinaria y equipo, esta accion

es la mas correcta ya que hay menos posibilidades de que sufran inconvenientes de retrasos

por desperfectos en la maquinaria y equipos que le obliguen a parar la produccion; el 33% lo

hace de manera programada, esta es otra alternativa que se puede combinar con el

mantenimiento preventivo, por el tipo de empresas el mantenimiento se puede hacer cada

semana. EI 8% de las microempresas lo hacen de manera correctiva es decir que hasta que

sufre un desperfecto la maquinaria.
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Pregunta 44
(CADA CUANTO TIEMPO LE DAN MANTEMIENTO A SU EQUIPO Y

MAQUINARIA?

Objetivo: Conocer cada cuanto tiempo el microempresario le da mantenimiento a su

maquinaria y equipo.

Cuadro 4.51
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SEMANAL 6 50%
QUINCENAL 1 8%
MENSUAL 3 25%
TRIMESTRAL 2 17%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.54
17%
OSEMANAL
O QUINCENAL
50% OMENSUAL
25% OTRIMESTRAL
8%
Andlisis:

El 50% considera hacer el mantenimiento semanal, este consiste en limpiar y
ponerle aceite especial a cada maquina y equipo. EI 25% lo hacen de manera mensual, el
17% trimestral y el 8% quincenal. En cualquiera de las formas es muy importante darle

mantenimiento a la maquinaria.



Pregunta 45

¢SON FRECUENTES LOS ACCIDENTES DE TRABAJO?

MENSIONE LAS PRINCIPALES CAUSAS DE ACCIDENTES DE TRABAJO:

Objetivo: Conocer con que frecuencia se dan los accidentes de trabajo y cuales son.

Cuadro 4.52
RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 1 8%
NO 11 92%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.55
Andlisis:
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E1 92% considera que no so frecuentes los accidentes de trabajo, pues coinciden que

cada trabajador sabe bien su trabajo y por ese motivo no sufren accidentes. El 8% considera

que si pero que son leves, como pinchones, quemadas con la plancha, etc.



Pregunta 46
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LA EMPRESA TIENE DIFICULTADES PARA EL ABASTECIMIENTO DE LOS
INSUMOS NECESARIOS PARA PRESTACION DE LOS SERVICIOS QUE

OFRECE?
MENSIONES LAS CAUSAS?

Objetivo: conocer las dificultades de abastecimiento de los insumos de la microempresa.

Cuadro 4.53
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 0 0%
NO 12 100%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.56

Andlisis:

EI'100% de las empresas no tienen problemas de abastecimiento con lo insumos.



Pregunta 47

QUE TIPO DE CONTROLES EJERCEN EN SU PRODUCCION:

Objetivo: saber los tipos de controles que se utilizan en produccion.

Cuadro 4.54
ALTERNATIVA DELA |FRECUENCIA| PORCENTAJE
RESPUESTA (%)
CONTROL DE CALIDAD 12 40%
CONTROL DE 5 17%
INVENTARIOS
CONTROL DE PROCESO 4 13%
CONTROL DE PEDIDOS 9 30%
TOTAL 30 100%
Grafica 4.57
OCONTROL DE
CALIDAD
30%
40% OCONTROL DE
INVENTARIOS
OCONTROL DE
. PROCESO
13% 17% OCONTROL DE
PEDIDOS
Andlisis:
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El 40% de las empresas llevan controles de calidad en la produccion, el 30%

lleva control en los pedidos, solo el 17% lleva control de inventarios, y el 13% lleva

control del proceso de produccion. Cualquiera que sea el control es muy importante

ya esto garantiza una mejor contabilizacion y utilizacion de los recursos, ademds le

ayuda establecer margenes de utilidad, etc.



Pregunta N° 48
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(SON ADECUADOS LOS NIVELES DE INVENTARIOS, DEACUERDO A LAS
NECESIDES REALES DE LA EMPRESA?

Objetivo: Conocer si los niveles de inventarios son adecuados.

Cuadro 4.55
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

SI 8 49%

NO 3 38%

A VECES 1 13%

TOTAL 12 100%

Grafica 4.58
13%
0O Si
O No
49% |0 A veces
38%
Andlisis:

Segiin los resultados, el 49% de las microempresas si cuentan con un adecuado

nivel de inventarios que vayan de acuerdo a las necesidades reales de la empresa, mientras

que el 38% no cuentan con un nivel de inventario adecuado y solo el 13% de las

microempresas dijeron que a veces cuentan con un nivel de inventario de insumos y

materia prima que suplan las necesidades reales de su empresa.



Pregunta N° 49

(CADA CUANTO TIEMPO REALIZA CONTROL DE INVENTARIOS?

Objetivo: Conocer cada cuanto tiempo realizan el control de inventarios.

Cuadro 4.56
ALTERNATIVA DE LA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
RESPUESTA
DIARIO 1 8%
TRIMESTRAL 1 8%
SEMESTRAL 1 8%
ANUAL 2 17%
NO LLEVA 3 25%
NO CONTESTARON 4 34%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.59
% O Diario
34 % - 8% O Trimestral

Andlisis:

25%

17 %

8%

O Semestral
O Anual
B No Llevan

O No contestaron
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Se determino que de acuerdo a los resultados la mayoria de las microempresas o sea

el 34% de ellas no contestaron el periodo que realizaban el control de inventario, mientras

que el 25% de ellas no llevan ese control; el 17% el control de inventarios lo realiza

anualmente y el 8% de ellas siendo la minoria llevan su control de manera semestral,

Trimestral y diario.



Pregunta N° 50
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(PARA MANTENERSE EN EL MERCADO QUE ALTERNATIVAS TOMA LA

EMPRESA?

Objetivo: identificar las alternativas que toma la empresa para mantenerse en el mercado.

Cuadro 4.57
ALTERNATIVA DE LA FRECUENCIA PORCENTAJE
RESPUESTA (%)

PRECIO 7 21%
COMPETENCIA 1 3%
MODA 6 18%
CALIDAD 12 34%
DIVERSIFICACION DE 7 21%
PRODUCTOS
ATENCION AL CLIENTE 1 3%
TOTAL 34 100%

Grafica 4.60

O Precio

21 %

34 0()

21 %
3%

18%

O Competencia
O Moda

O Calidad

B Diversidad

O Atencion al

del producto

cliente
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Andlisis:

Seguin los resultados de las microempresas encuestadas que se dedican a la
industria de la confeccion para mantenerse en el mercado las alternativas que toman en
cuenta dijeron un 25% que mantenian precios accesibles, el 3% tomaba en cuenta la
competencia, mientras que el 18% la moda, un 34% que es la mayoria para mantenerse en
el mercado elabora productos de calidad, un 25% de ellas mantiene en el mercado una
diversidad de productos y solo un 3% la alternativa que toma en cuenta es darle una buena

atencion al cliente para sobrevivir en este mercado .



Pregunta N° 51

/QUE TIPO DE CANALES UTILIZA PARA LA DISTRIBUCION

PRODUCTOS?

Objetivo: Identificar los canales de distribucion que utiliza la empresa.

Cuadro 4.58
ALTERNATIVA DE LA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
RESPUESTA
MAYORISTA 1 7%
MINORISTA 0 0%
INTERMEDIARIOS 1 7%
VENTA DIRECTA 12 79%
MAYORISTA-MINORISTA 1 7%
TOTAL 15 100%
Grafica 4.61
O Mayoristas
7% 7% 7%
@ Intermediarios
O Venta directa
799% O Mayorista-
Minorista
Anadlisis:
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DE SUS

De las microempresas encuestadas que se dedican a la industria de la confeccion el

tipo de canal que utilizan para distribuir sus producto la mayoria siendo un 79% realiza

una venta directa hacia su cliente, mientras un 7% realiza su distribucion por medio de

mayoristas, intermediarios y de mayorista -minorista.
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Pregunta N° 52
(QUIENES PARTICIPAN EN LA TOMA DE DECISIONES PARA FIJAR LOS

PRECIO?

Objetivo: Conocer quien toma la decision paja fijar el precio.

Cuadro 4.59
ALTERNATIVA DE LA FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
RESPUESTA
EL PROPIETARIO 12 100%
EL CONTADOR 0 0%
EL COMITE 0 0%
OTROS 0 0%
TOTAL 12 100%

Grafica 4.62
0% O El Propietario
@ El Contador
O El Comité
O Otros
100%

Andlisis:
EI'100% es decir la poblacion total de las microempresas encuestadas manifestaron

que para fijar los precios de los productos que ofrecen al mercado quien toma la decision son

los propietarios.
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Pregunta N° 53
¢LOS PRECIOS DE VENTA SE ESTABLECEN EN BASE?

Objetivo: Conocer sobre que base se establecen los precios de venta.

Cuadro 4.60
ALTERNATIVA DE LA RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
COSTO DE PRODUCCION MAS MARGEN 12 86%
DE GANANCIA
PRECIO DE LA COMPETENCIA 1 7%
OBJETIVOS DE VENTA 0 0%
OBJETIVOS DE RENTABILIDAD 1 7%
TOTAL 14 100%
Grafica 4.63
O Costo de
produccion+
7% 7% ganancia
@ Precio de la
competencia
O Objetivo de
86% rentabilidad
Andlisis:

Segtin los resultados obtenidos para establecer los precios de venta el 86% de los
empresarios lo hace en base del costo de produccion mds un margen de ganancia, mientras
que un 7% de ellos lo hace en base a los precios de la competencia y el otro 7% en base a

objetivos de rentabilidad.
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Pregunta N° 54
(LA EFICIENCIA DE LA MANO DE OBRA UTILIZADA ES EVALUADA COMO?

Objetivo: medir la eficiencia de la mano de obra que utilizan.

Cuadro 4.61
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
EXCELENTE 6 50%
MUY BUENA 1 8%
BUENA 5 42%
REGULAR 0 0%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.64
429 O Excelente
O Muy buena
50% | g Buena
8%
Anilisis:

Se determino que el 50% de las microempresas el empresario evaliia como excelente
la eficiencia de la mano de obra utilizada; un 8% de ellas evalian como muy buena la
eficiencia de la mano de obra y un 42% de los empresarios la evaliian como buena la mano

de obra utilizada en su microempresa.
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MERCADO

Pregunta N° 55
(TIPO DE MERCADO?

Objetivo: Medir la capacidad de abastecimiento de mercado de la empresa.

Cuadro 4.62
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
LOCAL 12 86%
NACIONAL 1 7%
REGIOMAL 1 7%
TOTAL 14 100%
Grafica 4.65
79% 7%
O Local
@ Nacional
O Extranjero
86%

Andlisis:
Segiin los resultados el 86% de las microempresas encuestadas el tipo de mercado

que ellos operan son local y un 7% de ellas el mercado que alcanzan es nacional y

extranjero.
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Pregunta N° 56
¢EL MERCADO DONDE OPERA LA EMPRESA, A SU CRITERIO?

Objetivo: Establecer el tamatio de mercado donde opera la empresa.

Cuadro 4.63
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
HA AUMENTADO 3 25%
HA DISMNUIDO 2 17%
ES ESTABLE 7 58%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.66
25% O Ha aumentado
B Ha disminuido
5 O Es estable
17%
Andadlisis:

E1 58% de los empresarios encuestados consideran que el mercado donde operan sus
negocios es estable, mientras que el 17% de ellos considera que sus negocios han

disminuido el mercado donde operan y un 25% considera que ha aumentado su mercado.
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Pregunta N° 57
¢{COMO HACE SUS VENTA?:

Objetivo: Identificar el medio por el cual realizan sus ventas.

Cuadro 4.64
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE(%)
EN EL NEGOCIO 9 69%
POR VENDEDOR 0 0%
POR PEDIDO 4 31%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.67
31%
O En el negocio
@ Por pedido
69 %
Andlisis:

El 69% de las microempresas que se dedican a la industria de la confeccion las
ventas las realizan en el negocio, mientras que el 31% sus ventas las realiza por medio de

pedidos que realizan sus clientes.



Pregunta N° 58

(CUALES CONSIDERA QUE SON SUS PRINCIPALES COMPETIDORES?

Objetivo: Establecer los principales competidores de la microempresa.

Cuadro 4.65
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE(%)
EMPRESAS LOCALES 4 25%
NACIONALES 1 6%
EXTRANJERAS 11 69%
TOTAL 16 100%
Grafica 4.68
0% O Empresas locales
@ Nacionales
6o, | B Extranjeras
69 %
Andlisis:
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Se determino de acuerdo a los resultados obtenidos que el principal competidor con

el 69% son las empresas extranjeras para las microempresas que se dedican a la industria

de la confeccion en el drea urbana de San Miguel, el 6% de los empresarios considera que su

principal competidor son las empresas nacionales y el 25% manifesté que son las empresas

locales su principal competidor para su negocio.
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Pregunta N° 59
¢(LAS VENTAS LAS REALIZA?

Objetivo: Establecer la forma de ventas de la empresa.

Cuadro 4.66
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
AL CONTADO 12 100%
AL CREDITO 0 0%
COMBINADO 0 0%
OTROS 0 0%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.69

0%

O Al contado
@ Al credito

100%

Andlisis:
El 100% es decir todas las microempresas encuestadas sus ventas las realizan al

contado.
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Pregunta N° 60
(EN CASO DE VENTAS A CREDITO ;EXISTE CARTERA VENCIDA?

SI SU RESPUESTA ES POSITIVA ;DE QUE FORMA LE DA
SEGUIMIENTO?

Objetivo: Conocer la existencia de cartera de clientes vencida.

Cuadro 4.67
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 0 0%
NO 12 100%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.70
0%

O Si
O No

100%

Andlisis:
EI 100% es decir todas las microempresas encuestadas no manejan ventas al crédito

es por ello que no existe cartera vencida de clientes.



Pregunta N° 61

(LLEVA CONTROLES RESPECTO A LAS VENTAS?

SI SU RESPUESTA ES AFIRMATIVA. ;CUALES?

Objetivo: Conocer si lleva controles respecto a las ventas

159

Cuadro 4.68
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)

SI 9 75%

NO 3 25%

TOTAL 12 100%

Grafica 4.71
25%
OSi
E No
75%
Andlisis:

El 75% de los empresarios llevan registros de sus ventas la mayoria de ellos lo

realiza de manera prdctica llevando sus registros de ventas en un cuaderno y otros llevan

sus ventas en su libro contable; mientras el 25% no lleva ningiin registros de sus ventas.
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Pregunta N° 62
(LA EMPRESA DESALLORRA ACTIVIDADES DE PUBLICIDAD?

Objetivo: Establecer si llevan actividades de publicidad.

Cuadro 4.69
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 5 42%
NO 7 58%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.72

42 % o si
O No

58%

Andlisis:
El 58% de las microempresas encuestadas no desarrollan ninguna actividad

publicitaria, y solo el 42% desarrollan alguna actividad de publicidad para su negocio.



Pregunta N° 63

(QUE MEDIOS DE PUBLICIDAD LE HAN DADO MEJORES RESULTADOS?
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Objetivo: Identificar los medios de publicidad que le han dado mejores resultados a la

microempresa.
Cuadro 4.70
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
RADIO 3 25%
PRENSA 0 0%
HOJAS VOLANTES 0 0%
OTROS 4 33%
NO CONTESTARON 5 42%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.73
0 25%
42% O Radio
O Otros
O No contestaron
33%
Andlisis:

De las microempresas que manifestaron que realizaban alguna actividad publicitaria

los medios que le han dado mejores resultados con el 25% dijeron que la radio, mientras que

el 33% dijeron que otros medios de publicidad como tarjetas de presentacion, referencia de

los clientes, bolsas publicitarias y el 42% no contestaron que medio utilizaban.



Pregunta N° 64
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¢SINO UTILIZA PUBLICIDAD, CUAL ES LA CAUSA?:

Objetivo: Establecer las causas de la ausencia de publicidad.

Cuadro 4.71
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
FALTA DE CAPACIDAD 0 0%
ECONOMICA
COSTOS MUY ELEVADOS 6 55%
NO SE ESTIMA NECESARIO 3 27%
ABSTENCIONES 2 18%
TOTAL 11 100%
Grafica 4.74
18% O Costos muy
elevados
O No estima
necesario
55U o Abstenciones
27%
Andadlisis:

De los empresarios que manifestaron que no realizaban ninguna actividad de

publicidad las causas eran: el 55% manifesté que los costos eran muy elevados, un 27% dijo

que no se estimaba necesario para su negocio y el 18% se abstenia en realizar actividades de

publicidad.



Pregunta N° 65

¢SI LA EMPRESA DESARROLLA ACTIVIDADES PROMOCIONALES:

DIGA DE QUE TIPO?

Objetivo: Establecer y conocer si se desarrollan actividades de promocion.

Cuadro 4.72
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 4 33%
NO 8 67%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.75
33%
0O Si
O No
67%
Andlisis:
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Segiin los resultados el 67% que es la mayoria no realizan ninguna actividad

promocional dentro de su microempresa, mientras que el 33% de ellas realizan diferentes

actividades promocionales tales como descuentos por pedidos grandes, descuentos a clientes

frecuentes, tarjetas de descuentos para un mes, regalos por compras, y en los vestidos de

ocasion regalos complementarios por cancelar anticipadamente.



Pregunta N° 66
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¢LOS SERVICIOS QUE BRINDA SON OPORTUNOS Y EN LAS CONDICIONES

REQUERIDAS?

SI SU RESPUESTA ES NO ;POR QUE?

Objetivo: Conocer la eficiencia y eficacia de los productos.

Cuadro 4.73
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 12 100%
NO 0 0%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.76
0%
0O Si
@ No
100%
Andlisis:

Se establece que el 100% de

los empresarios consideran que los servicios que

brindan en su negocio son oportunos y en las condiciones requeridas para este tipo de

negocio de la industria de la confeccion.



Pregunta N° 67

(LA RED DE VENTAS DE LA EMPRESA ESTA COSTITUIDA POR?

Objetivo: conocer la red de ventas de la empresa.

Cuadro 4.74
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
EL EMPRESARIO 12 100%
VENDEDORES 0 0%
ASALARIADO
COMISIONISTAS 0 0%
MIXTO 0 0%
OTROS 0 0%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.77
0% O El empresario
@ Vendedores
asalariados
O Comisionistas
100%
Andlisis:
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La red de ventas el 100% las realiza el empresario dentro de la empresa y no utiliza

vendedores asalariados, y ningiin comisionista.
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Pregunta N° 68
{MANEJA REGISTROS EN RELACION A LOS CLIENTES:
SI SU RESPUESTA ES SI ;CUALES?

Objetivo: Conocer si manejan registros de clientes.

Cuadro 4.75
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 9 75%
NO 3 25%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.78

25%

O Si
B No

75%

Andlisis:
Se puede observar que el 75% que es la mayoria de los empresarios maneja registros
de clientes llevando los datos personales de sus clientes mas frecuentes en un cuaderno y el

25% no lleva ningiin registro en relacion a sus clientes.



Pregunta N° 69

¢EXISTEN QUEJAS POR PARTE DE SUS CLIENTES:

SI SU RESPUESTA ES SI ;CUALES?

Objetivo: Establecer si existen quejas por parte de los clientes.

Cuadro 4.76
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE(%)
SI 2 17%
NO 10 83%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.79
17 %
aSi
O No
83%
Andlisis:

167

El 83% de los empresarios encuestados dijeron que no existia ningiin tipo de queja

de sus clientes por los productos y servicios que ofrecian al mercado y un 17% si manifesto

que existian quejas por parte de sus clientes talvez porque no entregaban el pedido a tiempo.
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Pregunta N° 70
¢HAN PERDIDO CLIENTES DEVIDO A LA QUEJAS?

Objetivo: Establecer si han perdido clientes debido a las quejas.

Cuadro 4.77
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
SI 3 25%
NO 9 75%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.80

25%

T

O Si
O No

75%

Andlisis:
De los empresarios encuestados el 75% manifesto que no habia perdido ningiin
cliente debido a quejas por los productos o servicios que ofrecian y un 25% dijo que si habia

perdido un cliente debido a las quejas.



Pregunta N° 71
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(QUE TIPO DE DESVENTAJA TIENE UD. ANTE LA COMPETENCIA EN

RELACION?

Objetivo: Conocer las desventajas que poseen ante la competencia

Cuadro 4.78
ALTERNATIVA DE LA
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)
PRECIO 5 46%
CALIDAD 1 9%
SERVICIO 0 0%
PRODUCTOS SUSTITUTOS 2 18%
NINGUNA 4 27%
TOTAL 12 100%
Grafica 4.81
O Precio
2% @ Calidad
46%
O Productos
sustitutos
1 S%EI/G O Ninguna

Andlisis:

9%

Segiin los resultados el 46 % manifestd que tenia desventaja ante la competencia en

relacion a los precios, el 9% en la calidad consideraba desventaja, un 18% consideraba

una gran desventaja por la existencia de productos sustitutos en el mercado con

menores precios y el 27% no consideraba ninguna desventaja ante la competencia.
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ENCUESTA A LAS INSTITUCIONES QUE BRINDAN SERVICIOS DE
CONSULTORIA Y ASESORIA

Pregunta N° 1

OFRECE ASESORIA EMPRESARIAL A LA MICROEMPRESA?

Objetivo: Determinar si imparten asesoria empresarial.

Cuadro 4.79
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 8 89%
NO 1 11%
TOTAL 9 100%
Grafica 4.82
11%
O Si
O No
89%

Andlisis:
De los resultados obtenidos el 89% de las instituciones encuestadas ofrecen servicios
de asesoria empresarial a las microempresas, solo el 11% de ellas no ofrecen este tipo de

servicio.
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Pregunta N° 2
;COMO IMPARTE LA ASESORIA EMPRESARIAL?

Objetivo: Establecer la manera en que imparten asesoria empresarial.

Cuadro 4.80
ALTERNATIVA DE LA RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
A TRAVES DE UN PROGRAMA 6 55%
POR MEDIO DE MODULOS 2 18%
POR MEDIO DE VISITAS 3 27%
TOTAL 11 100%
Grafica 4.83

O A traves de un

27 % programa

B Por medio de
modulos

55% | O Por medio de
visitas

18%

Andlisis:
El 55% de las instituciones la manera de impartir la asesoria empresarial es a
través de un programa y el18% lo realiza por medio de modulos y el 27% de las

instituciones realiza la asesoria por medio de visitas.
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Pregunta N° 3
;POSEE LA INSTITUCION UN PROGRAMA ESPECIFICO DE ASESORIA Y
CONSULTORIA EMPRESARIAL?

Objetivo: Determinar si las Instituciones que prestan servicios de asesoria empresarial

tienen un programa especifico para cada problemdtica dentro de la microempresa.

Cuadro 4.81
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 7 78%
NO 2 22%
TOTAL 9 100%
Grafica 4.84
22 %
O Si
O No
78 %

Andlisis:

Segtin los resultados de las Instituciones Asesoras y Consultoras encuestadas el
78% poseen programas especificos de asesoria y consultoria empresarial; solo el 22% de las

Instituciones no poseen este tipo de programas especificos.
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Pregunta N° 4
¢ PORQUE CONSIDERA IMPORTANTE OFRECER ASESORIA Y CONSULTORIA
EMPRESARIAL A LA MICROEMPRESA?

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria empresarial

consideran importante el sector microempresarial.

Cuadro 4.82
IMPORTANCIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
PARA FOMENTAR EL 6 46 %
AUTODESARROLLO
PARA DESARROLLAR 4 31%
HABILIDADES
SOLO TRANSMITIR 3 23%
CONOCIMIENTOS
13 100%
TOTAL INSTITUCIONES
Grafica 4.85
O Para fomentar el
23 % Autodesarrollo
46%| @ Para desarrollar
Habilidades
O Solo transmitir
31% Conocimientos
Andlisis:

El46% de las Instituciones que brindan servicios de consultoria y asesoria a las
empresas consideran que es importante ofrecer este servicio a la microempresa para
fomentar su Auto desarrollo, el 31% considera que es importante para desarrollar sus

habilidades y el 23% solo para transmitir conocimientos.



174

Pregunta N° 5

CREE USTED, ;ENTRE MEJOR SE ELABORE EL PROGRAMA DE ASESORIA Y
CONSULTORIA EMPRESARIAL, MEJOR SERA EL SERVICIO QUE SE LE
PROPORCIONE A LAS MICROEMPRESAS DE LA INDUSTRIA DE LA
CONFECCION?

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria y consultaria
empresarial consideran que al elaborar el programa especifico y ayudar a mejorar las

deficiencias de las microempresas el empresario quedara satisfecho con su servicio.

Cuadro 4.83
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 8 89%
NO 1 11%
TOTAL 9 100%
Grafica 4.86
11%
0O Si
O No
89%

Andlisis:
El 89% de las Instituciones Consultoras y Asesoras consideran que entre mejor se elabora
un programa de asesoria y consultoria empresarial, mejor serd el servicio que se le

proporcionaria a los microempresas de la industria de la confeccion y solo el 11% considera

que no.
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Pregunta N° 6

SEGUN SU OPINION, ;ENTRE MEJOR SE DETERMINEN LOS ELEMENTOS DEL
PROGRAMA DE ASESORIA Y CONSULTORIA EMPRESARIAL, MEJOR SERA LA
CALIDAD DEL PROGRAMA DE ASESORIA Y CONSULTORIA QUE SE LE
OFRECERA A LAS MICROEMPRESAS?

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria y consultaria
empresarial toman en cuenta la calidad de todos los elementos del programa que ofrecen a

los microempresarios.

Cuadro 4.84
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
SI 9 100%
NO 0 0%
TOTAL 9 100%
Grafica 4.87
0%
0O Si
E No
100%

Andlisis:

EI 100% de las Instituciones Asesoras y Consultoras opinan que entre mejor se
determinan los elementos de un programa de asesoria y consultoria empresarial, mejor serd

la calidad del programa de asesoria y consultoria que se le ofrecerd a las microempresas.
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Pregunta N° 7
JSEGUN SU APRECIACION, SI SE DEFINE MEJOR EL PROCEDIMIENTO
(PASOS PARA EJECUTAR LA ASESORIA) DEL PROGRAMA DE ASESORIA Y
CONSULTORIA EMPRESARIAL QUE SE LES OFRECERA A LOS EMPRESARIOS
SE PUEDE LOGRAR UNA MAYOR COMPRENSION DE ESTE?

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria y consultaria
empresarial consideran a la hora de ejecutar la asesoria del programa si definen los pasos a

seguir para lograr una mayor comprension de este por parte del empresario.

Cuadro 4.85
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
(%)
SI 9 100%
NO 0 0%
TOTAL 9 100%
Grafica 4.88

Analisis:
EI' 100% considera que el empresario si comprenderd los pasos para ejecutar la

asesoria si se definen bien.

Pregunta N° 8
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SEGUN SU OPINION. EL DISENO DE UN PLAN DE ASESORIA Y
CONSULTORIA EMPRESARIAL ESPECIALIZADO PARA LAS MICROEMPRESAS
DE LA INDUSTRIA DE LA CONFECCION, PERMITIRIA AUMENTAR LA
ORIENTACION EMPRESARIAL, DE TAL FORMA QUE LOGRE INCREMENTAR
LA EFICIENCIA Y EFICACIA Y ASI OBTENER LOS RESULTADOS ESPERADOS.

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria y consultaria
empresarial consideran que al implementar un plan especifico para las microempresas de la

industria de la confeccion se podria aumentar la orientacion, eficiencia y eficacia de estas.

Cuadro 4.86
RESPUESTAS FRECUENCIA |PORCENTAJE (%)
SI 9 100%
NO 0 0%
TOTAL 9 100%
Grafica 4.89

100%

Analisis:
EI 100% considera que un plan de consultoria y asesoria especializado en el

sector de la confeccion ayudara a que este sector obtenga mejores resultados.
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4.2 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.2.1 CONCLUSIONES

* Condiciones internas y externas.

La mayoria de las microempresas del area de la confeccién poseen fortalezas que
le permiten al empresario hacerle frente a la competencia como: precios
competitivos, calidad en los productos, variedad de productos, distincién en los
vestidos de ocasién, buen servicio a sus clientes. Pero también asi como poseen
sus fortalezas tienen sus debilidades entre las comunes estan: la existencia de
productos sustitutos, la competencia, la falta de recursos econémicos, la falta de
materiales, poco tiempo de existencia en el mercado, la falta de personal

capacitado, etc.

* Diagnostico.

Seguin la informacién recolectada sobre las microempresas que se dedican a la
confeccién se observo que el 92% de los empresarios son mujeres que han iniciado
como operarias en otros talleres y por la necesidad de estar pendientes de sus
familias o por problemas de trabajo decidieron emprender su propio negocio
iniciando en su casa y poco a poco con el tiempo han ido incrementando sus
clientes; de tal manera que han tenido que comprar mas maquinaria y contratar a

mas personal para cubrir sus demandas.

Por otra parte muchas de estas microempresas tienen varios afios de funcionar en
el mercado de la confeccién; por tal razén gozan de clientes que son fieles a ellas

por los afios de experiencia, confianza y satisfaccién que estas siempre les han

brindado.
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El 58% de los locales donde estas operan son alquilados, porque para darse a
conocer necesitan estar en lugares mas céntricos que estén mas inmediatos a los
usuarios, ademds necesitan de instalaciones adecuadas para que sus operarios
puedan trabajar en un ambiente agradable de tal manera que su jornada de trabajo

sea mas productiva.

En su mayoria los empresarios duefios de microempresas que se dedican a la
confeccién son propietarios independientes, solo una pequena parte de ellos estan

en negocios familiares.

Otro aspecto que se pudo observar es que muy poco de los empresarios han
pertenecido a alguna asociacion empresarial, gremial, cooperativa u otras
instituciones que brinden servicios de asesoria y consultoria empresarial que
puedan capacitarlos en las diversas areas de sus microempresas de tal manera que
le facilite al empresario a llevar un mejor control y desempefio en su negocio y ser

mas competitivo en el mercado.

* Programas.

Segun la apreciacion de la investigacion para que una institucién pueda brindar un
buen servicio de consultoria y asesoria empresarial a la microempresa se debe
elaborar un adecuado programa de asesoria y consultoria empresarial que le
permita a el consultor o asesor determinar mejor los elementos para crear un
programa de mayor calidad, de manera que le facilite al empresario la ejecucién e
implementacion de dichos programas en su microempresa, y asi obtener los

beneficios que desea.
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* Magquinaria y equipo.

Las microempresas consideran que el equipo, maquinaria y herramientas con que

cuentan son suficientes para realizar el trabajo.

Todas las microempresas evaltan periédicamente la maquinaria, equipos e
insumos con que trabajan, ya que de estos depende en gran medida la produccién
y buen funcionamiento de ellas; aunque algunas se evaltan en mayor

ponderacion que otras.

El mantenimiento que se le da a la maquinaria y equipo es preventivo, esta acciéon
es la mas correcta ya que hay menos posibilidades de que sufran inconvenientes de
retrasos por desperfectos en la maquinaria y equipos que le obliguen a parar la
produccién; un porcentaje menor lo hace de manera programada, esta es otra
alternativa que se puede combinar con el mantenimiento preventivo; por el tipo de
empresas el mantenimiento se puede hacer cada semana. Aunque hay muchas
microempresas que lo hacen de manera correctiva es decir que hasta que sufre un

desperfecto la maquinaria.

* Materia prima e insumos.

La programacién es muy importante porque les ayuda a coordinar las operaciones,
ademas a estimar la cantidad de materia prima y materiales que van a utilizar en
un periodo programado. El tipo de programacién depende de la demanda y las

necesidades de cada microempresa.

La materia prima que se wutiliza proviene de proveedores nacionales,
centroamericano y fuera del drea centroamericana, ya que los precios entre ellos

son muy competitivos.
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= Areas funcionales.
Finanzas:

Con relacion a la funcién financiera se determino que muchas de las
microempresas realizan un analisis de su situacion financiera, gran parte lo hacen
mensualmente, otras lo hacen semanalmente y otras diario, son muy pocas las que
no realizan un analisis financiero. Lo que si cabe mencionar es que varias de ellas
no utilizan ningtin documento para realizar su andlisis financiero y las pocas que

lo hacen se basan en: el balance general y el estado de resultado.

Personal:

En cuanto al personal el 75% de los empresarios consideran que no tienen
problemas a la hora de contratar o rotar al personal, muy pocos de ellos si lo tienen
porque creen que no toda la mano de obra tiene la experiencia que se requiere para

realizar todas las tareas que exige el puesto de trabajo.

En lo referente a la mano de obra el 88% de los empresarios tienen laborando en su
microempresa a trabajadores particulares, son muy mininas las microempresas que

poseen trabajadores familiares.

A la hora de contratar nuevo personal los empresarios realizan la induccién a sus
nuevos empleados y lo hacen a través: de la supervision en el trabajo, pruebas al
inicio por una semana para ver si este es capaz de desempefiar bien el trabajo, le

explica al inicio cuales son sus responsabilidades y funciones en el trabajo, etc.

De tal manera de poder contar con una mano de obra eficiente que le contribuya a

ser mas competitivo en la zona oriental.
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En cuanto a la motivacion e incentivacion de los empleados la mayor parte de los
empresarios si lo hacen: dandoles una bonificacion econdémica por metas
cumplidas, regalos en fechas especiales, almuerzos en ocasiones festivas, celebrar
sus cumpleafios, brindarle atencién al empleado cuando se enferma, prestarle al
empleado la maquinaria para elaborar costuras personales, etc. Por otro lado en la
mayoria de las microempresas los empleados si cumplen con sus horarios de

trabajo.

Produccion:

Un porcentaje muy significativo de microempresas no hace ninguna programacion
en sus operaciones productivas, y las que las programan lo hacen en forma diaria,
semanal, quincenal o mensual; la programacion no se hace por periodos largos ya
que son productos que requieren de un proceso corto de fabricaciéon, ademas casi

siempre estan en constante innovacion por la moda.

La puntualidad con el cliente es muy importante ya que muchas veces eso es lo
que buscan los usuarios, por tanto un factor que hay que tomar en cuenta es la
puntualidad para la fecha que se programo la entrega y es parte de el buen
servicio al cliente que tienen las microempresas de no demorar el tiempo de
entrega. Un porcentaje menor estimo que solo a veces cumplen con su
programacién, muchas veces esto se debe a pedidos muy grandes o al ausentismo

por enfermedad o de otra indole del operario que obliga a retrasar la produccion.

La cantidad que se produce depende en gran medida de los pedidos y la
temporada, por ejemplo: navidad, inicio de afio escolar, mes patrio, graduaciones;
también la produccién se realiza en base a la moda, a lo que tengan en existencia y

por la experiencia que poseen en el ramo.
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Por lo general las microempresas tienen buen orden y limpieza en su éarea de

trabajo, la limpieza es muy importante para evitar accidentes.

En cuanto a la iluminacién en los locales, el 83% de las microempresas cuentan con
una iluminacién adecuada de manera que el proceso productivo se les hace méas

facil a las operarias.

Un porcentaje significativo considera que no son frecuentes los accidentes de
trabajo, ya que cada empleado sabe bien su trabajo y por ese motivo no sufren
accidentes; aunque cabe mencionar que la maquinaria y herramientas con que

trabajan no son peligrosas.

El 49% de las microempresas cuentan con un adecuado nivel de inventarios que
vayan de acuerdo a las necesidades reales de la empresa, y lo realizan de manera

diaria, trimestral, semestral y anual.

Ventas:

Las microempresas que se dedican a la industria de la confecciéon para mantenerse
en el mercado toman en cuenta diferentes alternativas: precios accesibles, la
competencia, la moda, elaboraciéon de productos de calidad, diversidad de

productos, atencion al cliente, etc.

El tipo de canal mas comin que los empresarios utilizan para distribuir sus
productos es el de la venta directa, una pequeha parte lo hace por medio de

mayoristas e intermediarios.

La forma en que realizan sus ventas es al contado, por lo tanto no manejan ventas

al crédito y no existen carteras vencidas de clientes.
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La mayoria de los empresarios llevan registros de sus ventas de manera empirica,
es decir a través de un cuaderno de apuntes y pocas microempresas que si llevan
registros contables, de manera que se les facilita saber como estdn sus ventas en un
periodo determinado.

En las microempresas son los empresarios los que establecen los precios de los
productos que ofrecen en el mercado, ademds conocen con exactitud el costo real
de los productos que fabrican. Para la fijacién de precios se basan en el costo de
produccién mas un margen de ganancia, y una pequeila parte se basa en los
precios de la competencia o en sus objetivos de rentabilidad.

El tipo de mercado donde operan las microempresas que se dedican a la industria

de la confeccién es local.

En cuanto a la demanda de sus clientes se pude mencionar que la mayor parte de
las microempresas estan estables y pocas son las que consideran que su mercado

ha aumentado o disminuido.

= Proceso Administrativo.
Planeacion:

También en este tipo de microempresa no es muy comun que los empresarios
planifiquen sus ingresos y egresos, lo cual les dificulta al establecer margenes de
utilidad o pérdida en la produccién; y los pocos que lo hacen lo realizan:

semanalmente, cada 15 dias, mensualmente o cada 6 meses.
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Por otra parte muchos de los empresarios tienen actividades que desean realizar en
un periodo de un afio entre ellas tenemos: aplicar nuevos métodos de trabajo,
pagar deudas, mantenimiento del taller, tener publicidad, atraer -clientes
potenciales, contratar mas personal, comprar maquinaria, tener mas insumos, etc.
En cuanto a la planificacion de sus compras de materia prima y otros insumos el

67 % planifican sus compras; y el 33% no lo hace.

Organizacion:

En lo referente a una estructura organizativa la mayoria de estas microempresas no
poseen un organigrama donde se pueda observar como se encuentra estructurada
la microempresa, pero a pesar de esto todos los empresarios consideran que sus
empleados si conocen perfectamente sus funciones en su respectivo cargo de

trabajo y también conocen muy bien quien es su autoridad méxima.

En las microempresas son los propietarios los que toman las decisiones en la
empresa, este es un patrén que las microempresas tienden a seguir sin importar el
sector o rama a que se dediquen, es decir que son muy centralizadas y no le dan la
oportunidad al operario en la toma decisiones; Son muy pocas las que toman en
cuenta la opinién del operario, lo cual es muy importante para la descentralizacién
de las funciones y una manera de evitar inconvenientes cuando el empresario este
ausente. Por lo general trabajan por unidad terminada, esto se debe a que un buen
porcentaje de ellas pagan por obras, y son muy pocas las microempresas que

trabajan en serie.
Direccion:

Quien decide ampliar o innovar los productos es siempre el empresario. Por lo
general en las empresas pequenas las decisiones de mayor trascendencia siempre
giran entorno al duefio, es decir que en la mayoria de los casos siempre son

centralizadas las decisiones, lo cual dificulta las operaciones de las mismas.
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Para lograr un mejor funcionamiento el empresario debe de descentralizar las
operaciones, de tal manera que en caso de faltar no surjan inconvenientes en la

produccién y funcionamiento de la microempresa.
Control:

El 8% de las microempresas que no llevan ningtn tipo de control, el 92% si lo
realizan y entre los mas comunes podemos mencionar: control de caja, de bancos,

de planillas de pago, cuentas por pagar y cobrar y control de costos.

Por otro lado son muchos los empresarios que no llevan registros contables en sus

microempresas, por tal razén no los utilizan para tomar sus decisiones.

El1 100% de las microempresas tiene controles de calidad sobre la producciéon. En la
mayoria es el propietario quien revisa el producto, pero no cuentan con una

persona designada que revise la calidad del producto que se elaboro.

Este control casi siempre lo hacen hasta el final de la produccién, aunque hay
quienes que lo hacen al inicio o al término medio de la produccion.
Todos los empresarios consideran que los servicios que brindan a sus clientes en

sus negocios son oportunos y en las condiciones requeridas.

Los empresarios manejan registros de clientes anotando sus datos personales

como su nombre completo, direccién, teléfono, etc.

* Marco legal.

Este tipo de microempresas en su mayoria se encuentran registradas en la alcaldia
de tal manera que son muy pocas las que no cumplen con esta obligacién, también
se observo que el 50% de los empresarios encuestados viven en su mismo lugar de

trabajo.
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= Competencia.

El principal competidor para las microempresas de la industria de la confeccién
que operan en la ciudad de San Miguel son las empresas extranjeras, locales y

productos sustitutos.

= Herramientas:

Los métodos que utilizan las instituciones consultoras y asesoras para impartir sus
servicios son a través de programas, algunas ya lo tienes preestablecidos y otras
hacen un estudio a la empresa para asi elaborarle un programa especializado en las
necesidades de la microempresa; por medio de visitas a las empresas, es decir que
el consultor o asesor visite a la microempresa periddicamente y verificar el

funcionamiento de esta; y por medio de médulos.

» Capacitaciones:

Lo que si es importante mencionar es que mas de la mitad de las microempresas si
han participado, ya sean los propietarios o sus empleados en actividades de
desarrollo empresarial entre los temas impartidos podemos mencionar: como
solicitar un crédito, capacitacion y publicidad en el extranjero, ingresos y egresos,
atencion al cliente, capacitacion de alta costura, asesoria en ventas, asesoria con

respecto al negocio de la microempresa, capacitaciéon en bordados, etc.

= Publicidad:

Otro aspecto importante que se puede mencionar es que la mayoria de
microempresas no desarrollan ninguna actividad publicitaria porque consideran
que los costos son muy elevados o porque no estiman necesario realizar ningdn
tipo de publicidad, y las que si la realizan lo hacen por medio de la radio, tarjetas

de presentacion, referencias de los clientes, bolsas estampadas con los datos de la
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empresa, etc. En cuanto a las actividades promocionales que realizan a sus clientes
se puede decir que son muy pocas las que lo hacen y entre estas actividades se
pueden mencionar: descuento por pedidos grandes, descuentos a sus clientes
frecuentes, tarjetas de descuento para un mes, regalos por compra y en los vestidos

de ocasion regalos complementarios por cancelar anticipadamente.

* Clientes:
La mayoria de ellos dijeron que no existia ningtin tipo de queja de sus clientes por

los productos y servicios que ofrecian al mercado considerando asi que los

servicios que brindan a sus clientes en sus negocios son oportunos.
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4.2.2 RECOMENDACIONES

* Disefiar un Plan de consultoria y asesoria empresarial para las microempresas
de la industria de la confeccion del drea metropolitana de San Miguel, de tal
manera que al implementarlo contribuya a proporcionar una mejor orientacion
empresarial y con ello incrementar la eficiencia y eficacia en las microempresas
investigadas.

* Desarrollar un Plan de Asesoria y Consultoria empresarial por medio del cual
el empresario reciba orientacién en la funcién financiera que les permita
adquirir conocimientos generales, entre otros, sobre la preparacion de registros
contables, de tal manera que le permita manejar adecuadamente el recurso
financiero.

* Desarrollar un Plan de Asesoria y Consultoria a través del cual el empresario
reciba instruccion en lo relativo a administrar adecuadamente los recursos de la
microempresa, a través de la preparacion de programas, instrumentos
administrativos (preparacién de planillas, manuales de funciones, etc.) y como
dirigir y motivar al personal que trabaja para el.

* Desarrollar un Plan de Asesoria y Consultoria mediante el cual el empresario
adquiera conocimientos en lo relativo al proceso de produccién, calidad del
producto, disefio del producto, etc.

* Desarrollar un Plan de Asesoria y Consultoria por medio del cual se le
proporcione al empresario los conocimientos minimos de comercializacion y
venta para establecer en forma técnica la promocién del producto,
establecimiento de canales de distribucién y fijacién de precios del producto.

* Formular politicas y estrategias adecuadas que faciliten la ejecucion del

programa y permita alcanzar los objetivos previstos.
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CAPITULO 5: PROPUESTA

5.1 INTRODUCCION.

En el capitulo se describe el disefio de un Plan de Asesoria y Consultoria
Empresarial propuesto a las microempresas que se dedican a la industria de la
confeccion del area metropolitana de San Miguel, el cual esta fundamentado en la
btsqueda de alternativas viables de proceder practico para la soluciéon de
problemas concretos en las areas funcionales con el propoésito de mejorar la gestion

empresarial de las microempresas de dicho sector.

La estructura del plan comprende los siguientes componentes: contendrd cuatro
programas para las diferentes areas funcionales y un programa para el proceso
administrativo, cada programa tendrd sus propios objetivos, contenido y

herramientas que permitan hacer mas fécil la ejecucién del presente Plan.

Se considera de importancia aclarar que el contenido de la estructura del plan
variara de acuerdo a los cambios que se den en el medio en que se desenvuelven
estas microempresas. En tal sentido, cabe mencionar que el diagnostico realizado

tiene validez Gnicamente para el presente estudio.
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5.2 OBJETIVOS.

5.2.1 OBJETIVO GENERAL:

Proporcionar a los propietarios de microempresas que se dedican a la industria de
la confecciéon del area metropolitana de San Miguel, un Plan de Asesoria y
Consultoria Empresarial que persiga el desarrollo integral y participativo y este

orientado a satisfacer necesidades reales.

5.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

% Ofrecer los elementos bdsicos técnicos y administrativos a los empresarios
para que lleven un mejor control de sus recursos e incrementar sus

ingresos.

% Procurar que los empresarios apliquen herramientas técnicas en sus

negocios mejorando su administracién.

% Lograr que los propietarios reconozcan la importancia de la asesoria y
consultoria empresarial como complemento del desarrollo de sus labores y

la utilizacién optima de sus recursos.
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5.3 POLITICAS.

Se determinaran los mecanismos adecuados para una asesoria y consultoria
empresarial integral, que viabilice el desarrollo de las microempresas de la

industria de la confeccién a las que se le impartira el Plan.

La asesoria y consultoria empresarial debera cubrir el desarrollo de las areas

funcionales basicas de las microempresas.

El plan deberd desarrollarse por personas idéneas y especializadas en el
sector de microempresas preferentemente al sector industria de la

confeccion del drea metropolitana de San Miguel.

Solo podrén participar en la asesoria y consultoria empresarial aquellas

microempresas que tengas al menos un afios de operacion.
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5.4 ESTRATEGIAS

% La asesoria y consultoria empresarial se desarrollara por medio de planes de
ejecucion orientados a las necesidades de cada area funcional de las

microempresas.

% Se realizaran diagnésticos integrales a cada microempresa a manera que

direccione adecuadamente la asesoria y consultoria empresarial a impartir.
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5.5 DESARROLLO DE LOS PROGRAMAS

5.5.1 PROGRAMA DEL PROCESO ADMINISTRATIVO

OBJETIVO GENERAL
Ayudar al empresario por medio de conocimientos basicos a administrar

adecuadamente los recursos de la empresa.

OBJETIVO ESPECIFICOS
% Instruir al empresario a como preparar planes y programas de trabajo para

el desarrollo de las operaciones de la microempresa.

% Ensefar al empresario como elaborar instrumentos administrativos.

% Instruir al empresario sobre como dirigir y motivar.

CONTENIDO
e Preparacién de planes y programas de trabajo.
e Elaboracién de instrumentos administrativos.

e Direccién y motivacién del personal



5.5.1.1 METODOLOGIA DEL PROGRAMA DEL PROCESO ADMINISTRATIVO

TEMATICA: Preparacion de planes y programas de trabajo, Elaboracion de instrumentos administrativos, Direccién y motivacion del
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personal
OBJETIVO GENERAL: Ayudar al empresario por medio de conocimientos basicos a administrar adecuadamente los recursos de la
empresa.
OBJETIVOS CONTENIDO ACTIVIDADES T/H RECURSOS EVALUACION
ESPECIFICOS FACILITADOR PARTICIPANTES
®» Instruir al | » Presentacion
empresario del programa a | A Orientar el trabajo )
sobre como los y la participacion fé _ )
plamf%car. participantes. en funcién de los e agenda del #  Asistencia al
organizar, objetivos que se desarrollo del desarrollo del
C‘_)I}tl"_‘)lar y persiguen en este programa programa.
lelglr su programa.
microempresa.
Desarrollo /¥ Presentar los | « Comprometerse con
_ conocimientos el cumplimiento y Trabajo _‘?el arupo
®» Instruir al | » Fundamentar teoricos-didacticos desarrollo del en funcion de los
empresario a i?);ocimientos para lograr una programa. F)bjetivos de cada
como preparar no mayor I@ . jornada del
planes y tedricos- comprension  del fotocopias desarrollo de cada
programas  de didacticos  en contenido de cada subprograma.
trabajo para el torno a1 subprograma.
desarrollo  de Proceso
las operaciones Administrativo %  Participar del
de la dialogg y Participacion en el
microempresa. exposicion del desarrollo de cada

contenido.

tema.
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Ensefiar al
empresario
como elaborar
instrumentos
administrativo
S.

> Planeacién

>Que es la
planeacién y
Como planificar ?

>Como pensar en
futuro.

>Pasos para la
planeacion.

>El Diagnostico.

>Los Objetivos.

>Estrategias.

>Mision.

>Vision.

>Como planificar

sus actividades por
areas.

/¥ Presentar y

orientar los
aspectos generales
del contenido del
subprograma de la

planeacién.
Orientar la
resolucion y

presentacion  de
cada préctica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo  mediante

ejemplos como
realizar las
practicas del
diagnostico,
objetivos,
estrategias, mision,
vision, como
planificar sus
actividades por
areas 'y  como
programar sus
actividades

durante un afo.

# Participacion  del

grupo en las
demostraciones y
desarrollo de las

practicas o
actividades de cada
subprograma.
Desarrollar las
practicas o
actividades
asignadas.

Exponer cualquier
inquietud en el

transcurso del
desarrollo de cada
subprograma.

:7 plumones

% Paginas de

papel bond.

# Pertinencia de los

aportes.

Desarrollo de las

practicas o
actividades de
cada
subprograma.
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# Organizacion

>Que es organizar?

>Que es la
estructura
organizativa.

>Como organizar
el trabajo por areas
y por horario.

>Como organizar
el espacio en su
microempresa.

/¥ Presentar y

orientar los
aspectos generales
del contenido del
subprograma de

organizacion.
Orientar la
resolucion y

presentacion  de
cada préctica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo  mediante
ejemplos como
realizar las
practicas de cémo
construir el
organigrama,

como organizar el
trabajo por éareas ,
distribuir el tiempo
de acuerdo a su
horario de trabajo
y sus actividades
diarias; ademas
como organizar el
espacio de la
microempresa

s Pizarra.

©
Folleto del

programa del
proceso
administrativo.
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# Direccion

>Que es dirigir?

>Que es la
autoridad?

>La toma de
decisiones.

>La comunicacién.

tomando en cuenta
la secuencia mas

adecuada para
realizar todas las
actividades .

Presentar y
orientar los

aspectos generales
del contenido del
subprograma de
direccion.

Orientar la
resolucion y
presentaciéon  de
cada practica o
actividad del
subprograma,

Resolver junto al
grupo  mediante

ejemplos como
realizar las
practicas de cémo
reconocer el
empresario su
autoridad  dentro
de su
microempresa,

alternativas de

cémo tomar
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# Control

>Que es el control?

>Funciones
control.

>Controles
areas.

del

por

decisiones y como

realizar la
comunicacién
dentro de su
microempresa.
Presentar y
orientar los

aspectos generales
del contenido del
subprograma del
control.

Orientar la
resolucion y
presentacion  de
cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo  mediante
ejemplos como
realizar el control
en las diferentes
areas de la
microempresa.
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5513  SUB-PROGRAMA DE PLANEACION

La planeacion constituye la funciéon principal del proceso administrativo,
qué comienza por los objetivos, estrategias, es decir planear es pensar,
imaginar, proyectar, innovar, crear, visualizar, etc. Ademds en esta fase se
favorece el desarrollo de la empresa para un maximo aprovechamiento de

los recursos.

Se puede decir que la planeacion es el arte de convertir el futuro deseable
en probable y futuro entenderemos por? lo que esta por venir o lo que no ha

sucedido todavia , y este puede ser :

o

PROBABLE:
DESEABLE: LO QUE ES
LO QUE SE DESEA CAST SEGURO
QUE SUCEDA
POSIBLE:
LO QUE
IGUAL PUEDE
SUCEDER O
NO SUCEDER
) Surgen las siguientes interrogantes al pensar en futuro en la empresa:

(Qué grande y diferente serd la empresa?

(Cudl es el futuro probable de la empresa?
¢Venderé directamente los productos?

(Realizare ventas tinicamente locales o nacionales?

¢ Cuantos tipos de productos produciré?



¢Cual es el futuro deseable de la empresa?

PASOS DE LA PLANEACION

PASOS DE LA
PLANEACION

/ DIAGNOSTICO: \

=  MERCADO

= COMPETENCIA

= DESEOS DE
LOS CLIENTES

= NUESTRAS
FORTALEZAS

= NUESTRAS

k DEBILIDADES/

ESTABLECIMIENTO DE
OBJETIVOS O METAS

¢DONDE QUISIERAMOS ESTAR,
QUE DESEAMOS HACER Y
CUANDO?

IDENTIFICACION DE LAS ESTRATEGIAS:
¢CUALES SON LAS ALTERNATIVAS O
ESTRATEGIAS MAS PROMETEDORAS PARA EL
CUMPLIMIENTO DE NUESTROS OBJETIVOS?

ELEMENTOS PARA LOGRAR UNA PLANEACION EFICIENTE:

S

Formule la Misiéon

Pregtintese que es lo que desea lograr en un futuro

Establezca la misién de su empresa

Realice un diagnostico del &mbito interno y externo de su empresa

Elabore objetivos que desea alcanzar

201
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6. Elabore las estrategias que considera necesarias para su empresa
7. Realice las planeacion de todas las actividades que realiza en su empresa 'y

por areas funcionales.
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DIAGNOSTICO:

Se debe de realizar un andlisis preliminar de las posibles oportunidades
presentes y futuras de la empresa e identificar las fortalezas y debilidades,
asi mismo determinar los problemas que se desean resolver y especificar en

que se desea mejorar.

En el diagnostico se puede realizar de manera exacta y acertada para
obtener la realidad presente de la empresa por medio de un FODA que
significa: Las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que
enfrenta una empresa.

Fortalezas: Son sus ventajas

Oportunidades: Circunstancias favorables que se pretenden aprovechar
Debilidades: Son sus inconvenientes

Amenazas: Son los riesgos y obstaculos que se pueden presentar

= Escriba los problemas o dificultades de su empresa , ademas

reconozca sus fortalezas o amenazas .

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES | *

DEBILIDADES *

AMENAZAS *
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OBJETIVOS
Son los fines o soluciones hacia las que se dirigen todas las actividades de la
empresa para lograr un excedente que significa utilidades, pero en pocas
palabras los objetivos son los resultados que se esperan lograr en un periodo

determinado.
Los objetivos deben ser cuantificables y verificables al final del periodo,

para determinar si se cumpli6é o no, estos se dividen en: A corto plazo, A

mediano plazo y A largo plazo.

<& Escriba los objetivos que desea alcanzar en los periodos

establecidos:

OBJETIVOS A CORTO PLAZO

OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO

OBJETIVOS A LARGO PLAZO
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=~ Para ser medibles los objetivos deben ser verificables y responderse la
pregunta:”
¢Coémo puedo saber al final del periodo si el objetivo se cumplié? “De la

siguiente manera:

Que?

Donde?

A quien?

Como lograrlo?

Cuando y en cuanto tiempo alcanzare el objetivo?
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ESTRATEGIAS:
Es la determinacién de los propositos (o la misién) de los objetivos bésicos de la
empresa, son los cursos de accién que se toman y la asignaciéon de recursos que
son necesarios para lograr los propdsitos.

En pocas palabras son las acciones que me propongo para lograr mis objetivos.

Ejemplo:
Como lograr distribuir mis productos? Por vendedores asalariados, venta

directa, distribuidores mayoristas.

Realice una lista de las estrategias que pueda utilizar para lograr los
objetivos de su empresa y selecciono la mejor de ellas?

1. 3.
2 4.
5. 6.
7. 8.

La mejor de ellas es?
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MISION:
Es una afirmaciéon que describe el concepto de la institucién, su naturaleza, el
porque de ella, a quien sirve y los principios y valores bajo los que pretende

funcionar. Describe “el que debemos hacer y como debemos hacerlo”

¢Cual es el motivo
de hacerlo, el
Propésito?

¢Como lo debemos hacer?
¢Cudl serd nuestra ventaja?

Cuales son los servicios
que debemos ofrece

Quienes son nuestros clientes?
e

<Al contestar las siguientes interrogantes redacte la Misién de la Empresa:
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VISION:
Son nuestras metas o ilusiones puestas en accion, son todas las ilusiones que
poseen un empresario o un equipo de trabajo para dirigir el futuro de la
empresa.
Es reconocer que es lo que quiero para el futuro de mi empresa? Es lo que no ha

sucedido todavia?

éQué es lo que deseo lograr para mi empresa?
£Qué es lo que no quisiera que mi empresa haga?
éCuales son las caracteristicas que tenemos y deseamos tener?

éCuales son las caracteristicas que tenemos y no deseamos tener?

= QQ

A continuacién redacte la Vision de la empresa tomando en cuenta las
interrogantes anteriores:

&

PLANEACION DE ACTIVIDADES:
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Para seleccionar el mejor curso de accién alternativo se deben identificar las
actividades y programarlas, ya que existe una estrecha relacién entre el tiempo
y la planificacion de las actividades dentro de una empresa; se realiza por
medio de una calendarizacion por anticipado detallando cada una de las
actividades por areas funcionales (Finanzas, Personal, Produccién y Ventas)

para lograr cumplir con los objetivos o metas.

& Para esta préctica realice un listado de las actividades de su empresa

por cada éarea.

&=
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\4\C
)

Rl
@@= AREA DE
FINANZAS

\b w ﬁg‘ :
AREA DE
AREA DE

PRODUCCION VENTAS

AREA DE
PERSONAL




a programar sus actividades durante un afio.
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A continuacién se presentara una herramienta que le servira al empresario

FECHA
ACTIVIDADE

M
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5.5.1.3 SUB-PROGRAMA DE ORGANIZACION:

Organizar es el proceso para ordenar y distribuir el trabajo, la autoridad y los
recursos de una empresa, de tal manera que estos puedan alcanzar los
objetivos y metas.

La organizacion produce la estructuracion y ordenamiento de los recursos y

funciones de la empresa facilitando asi el logro de los objetivo.

LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL:

Esta se refiere a la forma a la que se dividen, agrupan y coordinan las
actividades de una empresa en cuanto a las relaciones entre el gerente y los

empleados y entre empleados y empleados.

Para que una empresa funcione adecuadamente, necesita ser organizada, es
decir estar estructurada para ser mas eficiente y eficaces.

La eficiencia esta relacionada con los fines, es decir, con los objetivos
propuestos, lo cual implica hacer lo que fuera necesario y de la mejor manera

para alcanzar los resultados esperados.

El disefio organizacional permite al gerente o propietario de una empresa
establecer los cargos para cada persona, sus funciones y responsabilidades.

Para que haya una buena organizacion en toda empresa debe haber: Unidad de
mando y Unidad de direccién.

Que entenderemos como:

Unidad de Mando: Significa que cada persona recibe ordenes y le rinde cuentas a
una sola persona.

Unidad de Direccion: Significa que todas las tareas estén asignadas a una persona

la cual es responsable permanentemente.
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El disefio organizacional se debe elegir la estructura adecuada realizando un
analisis de la organizacion de las personas en la empresa, determinar la unidad
de mando y direccion en base a esto se elabora el grafico llamado
“Organigrama” que es la grafica que representa la organizaciéon formal de una

empresa.

PROPIETARIO

I 1 1
[ ENCG. DE PRODUCCION ] [ ENCG. DE VENTAS ] [ AREA ADMINISTRATIVA ]

OPERARIO
1

Realice el organigrama de su empresa de acuerdo si existe en ella unidad de

mando o unidad de direccidn.

N

ov -
.v - -
.v -
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ORGANIZAR EL TRABAJO:
Es integrar el personal en los puestos de la estructura organizativa, identificado
los requerimientos del cargo para que el desempefio sea eficaz.
Por lo tanto se realiza un listado de todas las tareas que se realizan en la
empresa, agrupandolas por cada &drea ordenandolas de manera légica y

eficientemente posible.

En la manera de que no se delega autoridad , se le centraliza absolutamente la
autoridad a una sola persona, lo cual ocurre en las microempresas que una
misma persona puede realizar tareas de diferentes areas, sin embargo siempre
y cuando organice bien su tiempo para dedicar un tiempo determinado a cada

area .

Una manera para organizar el trabajo se realiza lo siguiente:

1. Realizar una lista de todas las tareas que se realizan en la empresa y se
agrupan por areas.

2. Determinar la persona idénea que sera responsable de realizar cada tarea
o grupos de tarea.

3. Establecer y analizar la relacién que existird entre las diferentes tareas y
organizarlas en diferentes secuencias.

4. Escoger la secuencia mas adecuada y que permita que las tareas se

realicen en el menor tiempo y de mejor manera posible.
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En esta practica usted realizara un listado de las actividades de su empresa y las

agrupara de acuerdo al area que pertenezca.

AREA DE FINANZAS AREA DE MERCADEO
Y VENTAS
AREA DE AREA DE PERSONAL
PRODUCCION

Py

d
<

—
N
4>

. Después de haber ordenado las actividades de acuerdo al area
correspondiente analizo si todas las &reas estdn desarrolladas de la misma

manera o si, por el contrario, existen dreas menos desarrolladas, y las identifico.

AREAS MAS AREAS MENOS
DESARROLLADAS DESARROLLADAS

Es conveniente que cada tarea requiera un debido tiempo para realizarla, y por
lo tanto se puede realizar una organizaciéon del tiempo., de manera de registrar
en una agenda los compromisos adquiridos, tomar en cuanta las prioridades,
cumplir con las actividades programadas y dedicar el tiempo oportuno a cada

tarea que se requiera dentro de la empresa.

A continuacién determinara si cuanta con un orden en la distribucién de su
tiempo de acuerdo a su horario de trabajo y si logra cumplir con sus actividades

diarias.
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§ HORA ACTIVIDAD §

§ 07:00 AM
08:00 AM :

£09:00 AM :
10:00 AM
11:00 AM

12:00 M
"01.00 PM

702:00 PM
03:00 PM
04:00 PM
"05:00PM
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LA ORGANIZACION DEL ESPACIO:

Es una manera de distribuir adecuadamente cada cosa en su lugar, que cada
area especifica tenga los elementos correspondientes y que se encuentren en el
lugar adecuado. Tomando en cuenta el espacio fisico, la iluminacién, la
ventilacion y todas las condiciones que requieran para efectuar las operaciones
de la empresa.
Para distribuir el espacio fisico se realiza lo siguiente:

1. Realizar el listado de las areas con las que cuenta la microempresa.

2. enumerar cada area y determinar el grado de relaciéon entre cada una,

para reconocer cuales deben estar mas cerca; utilizando la siguiente

matriz.
MATRIZ DIAGONAL
N° DEPARTAMENTO AREA m
1 Area Administrativa

2 Area de Ventas

3 Area de Materia Prima

4 Area de Produccién

Una manera de como identificar o determinar la proximidad de cada area , es

utilizando la matriz anterior con la siguiente simbologia:

——————————————————————————————————————————————
——————————————————————————————————————————————

______________________________________________
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Para determinar la secuencia:
Mas adecuada se tiene que tomar en cuenta que al realizar cada tarea se haga de
la mejor manera y en el menor tiempo posible; en base al listado de las

actividades que se realizan en la empresa.

SECUENCTIA "A"

SECUENCTIA "B"

SECUENCIA “C”

Agrupo cada una de las actividades de la empresa y las concentro en diferentes

secuencias.
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5514  SUB-PROGRAMA DE DIRECCION

Dirigir implica mandar, influir, guiar, coordinar y motivar a los empleados para
que realicen las tareas esenciales con entusiasmo y motivacién. Las relaciones y
el tiempo son fundamentales para las actividades de la direccién. De hecho, la
direccion llega al fondo de las relaciones de los gerentes o propietarios con cada

una de las personas que trabajan con ellos.

En esta etapa se trata de convencer a los demds de que se unan para lograr
alcanzar los objetivos de la empresa en base a la orientaciéon y motivacién, que

ayuda a los empleados a hacer su mejor esfuerzo.

No basta planificar y organizar si no hay una direccién competente para
realizar las cosas, mas bien; la direccién implica no solo transmitir a las
personas lo que deben hacer y conseguir, que lo hagan de la mejor manera
posible, porque si las personas no conocen los objetivos que quieren alcanzar,
sus esfuerzos serdn en vano. La direccién se basa en el trabajo conjunto de las

personas e intentar orientarlos en direccién de los objetivos deseados.

Sin embargo, la direccién no involucra solo motivar, comunicar, servir de guia,
coordinar trabajos en equipo sino fundamentalmente tomar decisiones que

apunten hacia los objetivos que se pretenden en la empresa.
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AUTORIDAD:

Para lograr tener la capacidad de dar ordenes y lograr hacerlas cumplir, es
necesario tener que despertar en los demads el deseo de imitar e influir como
buen lider el entusiasmo, de generar ideas novedosas, trabajar en equipo, estar

siempre dispuesto a aprender, hacer las cosas de la mejor manera .

Todo esto es necesario e indispensable que todo empresario tenga, para lograr
cumplir todos los objetivos que se han propuesto en la empresa, influyendo en
las personas para que se esfuercen voluntariamente y con entusiasmo para el

logro de las metas del grupo.

Ademas un elemento muy importante es generar que los empleados reconozcan
el buen ejemplo que la autoridad, ejerciendo cualidades dignas de admirar.

Para la asignacion de autoridad o funciones a una o mas personas,
generalmente los empresarios estdn acostumbrados a realizar todas las
actividades y funciones que se realizan en la empresa; por la creencia de que
nadie lo puede hacer. Lo tinico que se logra con este pensamiento es evitar ver

como se desarrolla la microempresa.
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El proceso a través del cual se puede delegar:

1. Asignar deberes: El responsable de la empresa tiene que definir
perfectamente y comunicar los deberes que serdn asignados a sus
mandos medios e intermedios, los cuales a su vez los trasladaran a sus

subalternos para el cumplimiento de los objetivos propuestos.

2. Delegar autoridad: el hecho de comunicar funciones y actividades a un
subordinado demuestra que se le debe entregar la autoridad necesaria

para desempeniarlas adecuadamente.

3. Asignar responsabilidades: Los derechos tienen que ser acompanados de
“obligaciones” y “metas concretas”. La autoridad sin responsabilidad es
el principio del fin de toda organizacion y una de las causas mas

frecuentes de abusos en las empresas.

4. Crear confianza: Si un jefe ha decidido delegar, es necesario que confié en
los demas.

En esta practica es necesario analizar si mi autoridad frente a mis trabajadores

la reconocen y la cumplen, si confian en la capacidad de quien les autoriza o

guia por el camino acertado y seguro, ademas si reconocen que el que le orienta

esta mejor preparado que ellos. Ademas que la autoridad de el buen ejemplo de

corregir los errores y cultivar la virtudes.
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e A

- Reconozco porque respetan mi autoridad o porque no lo hacen?
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TOMA DE DECISIONES

Es la seleccion de un curso de accién entre varias opciones; constituye por lo
tanto la esencia misma de la planeacion. La base para la toma de decisiones se

realiza: por sus percepciones, por sus creencias, por sus valores.

Todo proceso de decision en las empresas es muy importante porque
generalmente afecta a todos los procesos humanos dentro de la empresa.

Sin embrago, toda decisién involucra Riesgo, Renuncia y Responsabilidad es
decir las tres “R”, las cuales generan un conflicto psicolégico en la persona que

tiene que decidir, situacién que muchas veces es dificil de aprender a manejar.

RIESGO: CUANDO SE
TOMA UNA DECISION
AUNQUE SE HAYA N
ESTUDIADO TODAS LAS
ALTERNATIVAS
CUIDADOSAMENTE,
EXISTE EL RIESGO DE
EQUIVOCARSE EN LA
FLECCION

RENUNCIA: CUANDO SE
TOMA UNA DECISION
AUTOMATICAMENTE SE
ESTA RENUNCIANDO A
LAS VENTAJAS QUE
OFRECEN LAS OTRAS
ALTERNATIVAS.

RESPONSABILIDAD: LA
PERSONA QUE TOMA UNA
DECISION DEBE DE ASUMIR
LAS RESPONSABILIDADES
DE SUS CONSECUENCIAS,
POR LO TANTO SINO SE
COMPARTEN LA TOMA DE
DECISIONES TAMPOCO SE
COMPARTEN LAS
RESPONSABILIDADES
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PARA TOMAR UNA DECISION?

Es necesario determinar o conocer la situacién o problema existente en la
empresa, la cual obliga a tomar una decisién, identificar las diferentes
alternativas para solucionar la situacion, realizar un andlisis y al final tomar una

decision.

équé
medio de
publicidad

¢cémo
promocionar los
productos?

¢Radio,
hojas
volantes,

<——"Identifique las alternativas para tomar su decision, ya sea formando
grupos de 2 o 4 personas, generando lluvia de ideas para lograr tomar una

decisién certera.




224

5.5.1.5 SUB-PROGRAMA DE COMUNICACION

Es la transferencia de informaciéon de una persona a otra, o el intercambio de
ideas, pensamiento entre dos o més personas.

En la comunicaciéon dentro de la empresa debe ser permanente, precisa, clara,

directa, respetuosa y sincera.

La informacién no solo debe de fluir en sentido descendente o ascendente por la
estructura organizacional es decir de jefe a empleados y de empleados a jefe o
propietario; sino también la comunicacion se debe dar horizontal y
diagonalmente. La comunicacién puede efectuarse por escrito utilizando
palabras sencillas, breves, dando ilustraciones o ejemplos para una mayor
comprensién; pero la mayor parte de la informacién se comunica oralmente.
Ademas, los individuos también se comunican a través de gestos o expresiones
faciales.

Lo mas importante de todo es mantener una buena comunicacién dentro de la

empresa.

MENSAJE

A SUS
TRABAJADORES

ORDENES,
NOTICIAS,

INSTRUCCIONES, IDEAS,
LLAMADAS DE ATENCION,
SUGERENCTAS, PALABRAS DE
ESTIMULO ETC.

INFORMACION,

ELTRABATJADOR
COMUNICA

ELTRABAJADOR
COMUNICA

A SUS
COMPANEROS DE
TRABAJO
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5526  SUB-PROGRAMA DE CONTROL
Es la funcién administrativa que consiste en medir y corregir el desempefio
individual y organizacional para asegurar que los acontecimientos se adecuen a
los planes. Implica medir o comparar el desempefio de los planes con los
resultados para verificar si se han cumplido y mostrar donde existen

desviaciones, corregirlas para lograr una buena realizacién de los proyectos.

¢

~ El mejor control es el que se comienza a aplicar desde el comienzo del
proceso de produccién, las metas son muy importantes para el control porque
son los proyectos expresados de tal manera que su ejecucién se puede comparar
con los resultados con el trabajo realizado; ya que esta comparacién es
permanente para verificar hasta que punto se han logrado las metas y corregir

las desviaciones y analizar las causas por las cuales no se cumplieron las metas.

Las funciones del control:

+ Establece estaindares de desempefio.

+ Asegura el logro de los objetivos.

+ Mide los resultados presentes.

+ Permite tomar medidas correctivas cuando se detectan desviaciones
(errores, fallas, inexactitudes, etc.)

+ Revision permanente de las actividades de la empresa para verificar su
seguimiento si es el correcto.

+ Comparar los resultados con las metas establecidas.

Los controles se deben llevar a cabo en cada una de las &reas de la empresa.
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CADA AREA g
/FINANZAS: ) /PERSONAL: N KPRODUCCION: /VENTAS: 4
COBRANZAS CONTRATACION CONTROL DE -MERCADERIA
EFECTIVO SELECCION CALIDAD -COSTOS DE
REMESAS RECLUTAMIENTO COSTOS VENTAS
PAGOS DESEMPENO INVENTARIO -ATENCION AL
COSTOS TOTALES CAPACITACIONES CANTIDAD CLIENTE
DE OPERACION. ASISTENCIA CONSUMO -PUBLICIDAD
K / K j K DESPERDICIO K—COMISIONES Y TRANS /
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5.5.2 PROGRAMA DE FINANZAS

OBJETIVO GENERAL
Ensefiar al empresario a preparar controles financieros de tal forma que le

permitan realizar una administracién adecuada de los recursos financieros

OBJETIVO ESPECIFICOS

% Facilitar al empresario los conocimientos basicos para elaborar los

registros contables.

R

% Instruir al empresario en la preparacion de flujos de efectivo.

% Ayudar al empresario a determinar el costo de produccién.

CONTENIDO
e Estados Financieros:
» Balance General.
» Estado de resultados.
e Preparacion de flujos de efectivo

e Manejo de costos



5.5.2.1 METODOLOGIA DEL PROGRAMA DE FINANZAS.

TEMATICA: Estados Financieros: Balance General, Estado de resultados, Preparacion de flujos de efectivo, Manejo de costos.
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OBJETIVO GENERAL: Ayudar al empresario por medio de conocimientos basicos a administrar adecuadamente los recursos de la empresa.

OBJETIVOS CONTENIDO ACTIVIDADES T/H RECURSOS EVALUACION
ESPECIFICOS FACILITADOR PARTICIPANTES
® Facilitar al | » Presentacion
. del programa | ## Orientar el trabajo \
empresario alos y la participacion E‘f ) )
los participantes. en funcion de los & ‘agenda del % Asistenciaal
o objetivos que se desarrollo del desarrollo del
conocimiento persiguen en este programa programa.
s programa.
s basicos para
elaborar los /¥ Presentar los 4 Comprometerse con )
Desarrollo conocimientos Trabajo del grupo

registros

contables.

® Instruir  al
empresario en
la
preparacion
de flujos de

efectivo.

2 Fundamentar
los
conocimientos
tedricos-
didacticos en
torno al
Programa de
finanzas.

7 Estados
Financieros:

el cumplimiento y
desarrollo del
programa.

tedricos-didacticos
para lograr una
mayor
comprension del
contenido de cada
subprograma.

# Participar del
dialogo y
exposicién del
contenido.

|'lﬁfotocopias

en funcién de los
objetivos de cada
jornada del
desarrollo de cada
subprograma.

Participacion en el
desarrollo de cada
tema.




®» Ayudar al
empresario a
determinar el
costo de

produccion.

- Balance General

- Estado de
resultados.

#¥ Presentary

orientar los
aspectos generales
del contenido del
subprograma del
Balance General y
estado de
resultados.

Orientar la
resolucién y
presentacion de
cada préctica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos como
realizar las
practicas del
activo, pasivo y
capital para la
elaboracion del
balance general,

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos como
realizar las
précticas de los
ingresos, costos,

# Participacion del

grupo en las
demostraciones y
desarrollo de las
practicas o
actividades de cada
subprograma.

Desarrollar las
practicas o
actividades
asignadas.

Exponer cualquier
inquietud en el
transcurso del
desarrollo de cada
subprograma.

>

/‘7 plumones

% paginas de

papel bond.

# Pertinencia de los

aportes.

Desarrollo de las
practicas o
actividades de
cada
subprograma.
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Flujos de
efectivo

utilidad bruta,
gastos de
operacion, utilidad
de operacioén,
utilidades netas
para la elaboraciéon
del estado de
resultados.

Presentar y
orientar los
aspectos generales
del contenido del
subprograma de
flujos de efectivo.

Orientar la
resolucién y
presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma,

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos como
realizar las
practicas de

s DiZATTA.

Y
folleto del

programa del
proceso
administrativo.
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Manejo de
costos.

#¥ Presentary

orientar los

aspectos generales

del contenido del
subprograma de

manejo de costos.

Orientar la
resolucién y
presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos como
realizar las
practicas para
determinar los
costos que
incurren para
elaborar un
producto,
Determinar el
costo total y el
precio de venta.
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5.5.22  SUB-PROGRAMA DE ESTADOS FINANCIEROS
Los estados financieros representan el producto final del proceso contable y
tienen por objeto, presentar informacioén financiera para que los empresarios

puedan tomar decisiones eficientes y oportunas.
Entre los principales estados financieros podemos mencionar:

e Balance General.

e FEstado de Resultados.

A-  BALANCE GENERAL:

Es un documento contable que representa la situacién financiera de un
negocio en una fecha determinada, es decir, lo que un negocio tiene, lo
que debe. Es decir, muestra con claridad lo que le pertenece al

empresario.
El Balance General esta compuesto por:
Activo, Pasivo y Capital.

ACTIVO:

El activo representa todos los bienes de una empresa, como el efectivo en caja y
en bancos, las cuentas por cobrar a los clientes y otros deudores, maquinaria,

equipos y otros. La clasificaciéon de los activos se realiza de la siguiente manera:

o Activos circulantes que se integra por caja, bancos, cliente, cuentas por
cobrar a deudores diversos, inventarios. Es decir, que son todos los
bienes que posee el empresario y que realizara y convertird en dinero en

un periodo menor a un afio.
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e Activos no circulantes a fijo que se integran como maquinaria y equipos,
edificio, terreno, vehiculo, muebles, equipos de oficina. Es decir que son
los bienes que tiene el empresario para usarlos y no para venderlos, que
le sirven para desarrollar su actividad econémica.

o Otros Activos: que se integran como bienes y derechos que tiene la
empresa que no son fisicamente medibles a saber los gastos de
instalacién, rentas pagadas por anticipado.

e Depreciacion: costo histérico de los activos fijos.
PASIVO:

Los pasivos estan integrados por todas las deudas que se tienen en la empresa y

estan integrados por:

e Pasivos a corto plazo o circulantes que son deudas que se deben cubrir
antes de un afio como son los impuestos por pagar, las deudas con
proveedores y otras cuentas por pagar.

o Pasivo a largo plazo no circulantes que son las deudas que se deben de
cubrir a mas de un afio como son los créditos hipotecarios.

o Otros Pasivos: son los que no clasifican en los 2 anteriores, por ejemplo

anticipo de clientes.
CAPITAL LIQUIDO

Es la diferencia entre los activos y los pasivos de la empresa y es lo que en

realidad le pertenece al empresario, es decir con lo que inicio su empresa.

Utilidades retenidas de periodos anteriores

Son las utilidades reinvertidas en la empresa o por distribuir.
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Utilidades del periodo actual:

Son la utilidades obtenidas por la empresa en el periodo analizado (este valor

debe coincidir con las utilidades de el estado de resultados).

PARA ELABORAR EL BALANCE GENERAL PRIMERO HAY QUE DEFINIR:

ACTIVOS PASIVOS
“bienes y derechos que posee el “deudas contraidas por la
empresario” empresa”

Detalle la lista de Pasivos
Detalle 1a lista de Activos:

g

PATRIMONIOS
“diferencia entre activos y

pasivos”




Nombre de la
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NOMBRE DE LA MICROEMPRESA

empresa y

periodo al que
corresponde

(@ )
Se
identifican
las cuentas
del balance y
se estructura
de manera
gue se
mantenga la
igualdad de
la ecuacion
contable.
A-P=C

Firma de los |

Balance General
Al 31 de diciembre de 200x

Activo
Circulante
Caja
Inventario

Gastos pagados por Anticipado

No Circulante

Edificios y Terrenos
Mobiliario y Equipo
Depreciacion Acumulada

Total de Activo

Pasivo

Circulante

Cuentas por pagar
Documentos por pagar
No Circulante
Obligaciones Financieras

Total de Pasivos

Capital y Reservas
Capital liquido
Reserva Legal
Utilidades Acumulada

Total de Pasivo y Capital

F.
Contador

F.

responsables |

Propietario

F.
Auditor
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B- ESTADO DE RESULTADOS

Estado de resultados. Muestra detalladamente los ingresos, costos-gastos y la
utilidad o pérdida resultante en el periodo. Los elementos que integran este

estado financiero son:

Ingresos, Costos, utilidades brutas, gastos de operacién, utilidades de operacion

y utilidades netas.

INGRESOS
Son los recursos que recibe el negocio por la venta de un producto. Los ingresos
se consideran como tales desde el momento que se vende un producto, aunque
su pago sea después de la venta.
Los ingresos pueden clasificarse como:
Ingresos de Operacion: Son aquellos cuyos recursos que recibe la entidad por
operaciones que corresponden a su giro normal (las ventas al crédito o al
contado).
Otros Ingresos de Operacion: Aquellos recursos que recibe el negocio por
operaciones que no corresponden al giro normal de la entidad (alquileres,

comisiones, intereses, reclamos de seguro, donaciones, subsidios).

COSTOS

Son todas las erogaciones en dinero o su equivalente empleados para producir
o comprar un bien. Los costos pueden clasificarse de la siguiente manera:

Costos de Operacion: Erogaciones relacionadas al giro normal de la entidad costo
de venta; costos de producciéon (en una empresa industrial equivale a sumar
materia prima, mano de obra y carga fabril, empleada para producir; costos del
servicio).

Costos no Operacionales: Todos aquellos que no tienen relacién con el giro de la

entidad.
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UTILIDADES BRUTAS

Es el resultado de las ventas menos el costo de los bienes vendidos.

GASTOS DE OPERACION
Incluye los gastos de comercializaciéon, administrativos y por conceptos de

depreciacion.

UTILIDADES DE OPERACION
Son los resultantes de las utilidades brutas menos los gastos de operacién y son
las utilidades que con frecuencia se denominan utilidades antes de impuestos e

intereses.

UTILIDADES NETAS
Son las que se dan como resultado luego que se le reste a las utilidades de

operacioén los intereses financieros y los impuestos que se deben pagar.

PARA ELABORAR EL ESTADO DE RESULTADOS ES NECESARIO CONOCER

GASTOS DE FABRICACION: A . +
Compra de papeleria. q
Alquiler de local. Fan R
Energia eléctrica. :
Agua.

EENN

ERENEEN

GASTOS DE
ADMINISTRACION:
Sueldo del empresario.
Sueldo a empleados de
admon.. -
Intereses.

Comisiones.

Gastos  generales de
oficina.

Depreciaciéon de
maquinaria, muebles vy
vehiculos.

NN

S 9% 3%

LOS OTROS DATOS DEL ESTADO DE RESULTADO SE OBTIENE A TRAVES DE
FORMULAS PREESTABLECIDAS.
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NOMBRE DE LA MICROEMPRESA

Nombre de la
empresa y ::> Estado de Resultados
periodo al que
corresponde Al 31 de Dic. De 200__
INGRESOS DE OPERACION
Ventas
-Devoluciones sobre ventas
-Rebajas sobre ventas
=Ventas Netas
COSTOS
Inventario inicial
(@ +Compras
Se Gastos de compras
identifican Compras totales
G5 EEmE Devoluciones s/compras
del estado .
o Rebajas s/compras
resultados: +Compras netas
las de Mercaderia disponible
ingreso -Inventario inicial
(Ventas -Costo de Venta
Netas, =Utilidad Bruta
costos,(de
venta), el GASTOS
gasto(venta Gastos de ventas
Admon. Sueldo y salario
Financiero); Comisiones
- it Mercadeo y publicidad
piros Gastos de administracion
ingresos y .
gastos, Sueldos y salarios
utilidad y Gastos de representacion
perdida neta. Servicios bdsicos
Gastos Financiero
@ o Intereses pagados
Comisiones bancarias
-Gastos de operacion
=Utilidad de operacién
+Otros ingresos
-Otros gastos
=Utilidad neta
Firma de los PROPIETARIO

responsables

gN TADOR

AUDITOR
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55.23 SUB-PROGRAMA DE ESTADO DE FLU]JO DE EFECTIVO

Es un estado financiero que demuestra los movimientos del efectivo que sale
y que entra al negocio, por medio de una lista de las fuentes de ingreso de

efectivo y los usos de desembolsos del mismo.
El objetivo es el brindar la informacién sobre de la liquides del negocio
(liquides: es tener el dinero disponible para solventar las deudas a corto

plazo)

La formula del Estado de Flujo de Efectivo:

ENTRADA FLUJO DE

DE
EFECTIVO

SALIDAS
mDE
EFECTIVO

EFECT/O

EXCEDENTE
O FALTANTE
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ENTRADAS DE EFECTIVO:
Son los recursos en efectivo provenientes de transacciones tales como venta al

contado de mercaderia o materiales.

Cobranzas:
- Cuentas por cobrar.
- Pago de Documentos.
- Efectivo recibido de intereses y de dividendos sobre inversiones.

- Venta de equipo al contado y aportaciones hechas por los accionistas.

En sintesis las entradas de efectivo las podemos clasificar en: Operacion
(Ingreso X Venta), Financiamiento (Venta al crédito o Documentos por cobrar) e

Inversion (Excedente de Efectivo).

SALIDAS DE EFECTIVO:
Son desembolsos que se realizan al efectuar transacciones tales como: Compra
de mercaderia al contado, pago de cuentas por pagar, adquisiciéon de equipo al
contado, pago de gastos y retiro de capital de parte de los accionistas (las

utilidades retenidas seran divididas en efectivo).
Se clasifican de Operacion (gastos de operacion, pagos de servicios, salarios),
Financiamiento (pago de prestamos e intereses) e Inversién (Titulos Valores).
Operaciones que no son en Efectivo:

1. Reconocimiento de la depreciacion, el agotamiento y la amortizacién.

2. Registros de los cargos por cuentas por cobrar incobrables.

3. Reevaluacion del inmueble, maquinaria y equipo.
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Bases de Preparacion:
1. Dos balances generales (es decir un balance comparativo) referido al
inicio y al fin del periodo al que corresponde el Estado de Flujo de

Efectivo.

2. Un Estado de Resultados correspondiente al mismo periodo.

3. Notas complementarias a las partidas contenidas en los Estados

Financieros.



Nombre de la
empresa y
periodo al que
corresponde
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NOMBRE DE LA MICROEMPRESA

Estado de Flujo de Efectivo
Al 31 de diciembre de 200x

(@

Se

identifican
las cuentas
del flujo de
efectivo de
manera que
se mantenga
la formula
entrada de
efectivo —
salidas de
efectivo =
flujos de
efectivo.

Firma de los

responsables |

Saldo Inicial $

Entradas de Efectivo
Operacion

Ventas
Financiamiento $
Ingreso por intereses $
Inversion
Ventas de Inversiones Temporales $

Total de Entradas de Efectivo

Salidas de Efectivo g
Operacidn

Sueldos y Salarios

Servicios Piiblicos
Financiamiento

Pago de dividendos

Pago de prestamos

Gastos por intereses
Inversién

Compra de Inversiones
Temporales

Compra de Terreno

Compra de Mobiliario y equipo

R S N R s~ S S S

Total de Salidas de Efectivo

Estado de Flujo de Efectivo.

Contador Auditor

Propietario
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Cuando la contabilidad de un negocio es llevada a base de efectivo solo se
registran el efectivo recibido por ventas en efectivo ya sea por desembolsos de

operacion.



244

5.5.24  SUB- PROGRAMA DE MANEJO DE COSTOS:

La contabilidad de costos, representa dentro de la organizacion de una
empresa, una herramienta util para la adopcion de decisiones, puesto que
proporciona informacién amplia, detallada y oportuna de cémo marcha una

entidad econémica.

En la elaboracién de planes la contabilidad de costos, desempefia un rol muy
importante, para la acertada aplicacion de las actividades de planificar y
controlar; por tal razén a la contabilidad de costos se le considera la compafiera

ideal de la Gerencia.

En la fase de planificacion, la contabilidad de costos, ayuda a la gerencia a la
formulacién de planes presupuestarios; en la fase de control permite establecer
una comparacion analitica y critica de lo presupuestado y lo realmente

incurrido.

Los objetivos de la contabilidad de costos son los siguientes:
1. Obtener el costo unitario de produccion.
2. Obtener informacion amplia, detallada y oportuna.

3. Control de costos y operaciones.

COSTO:
-Es el valor de un bien constituido por el conjunto de esfuerzos y recursos
invertidos con el fin de producirlo.
-Es un resumen de erogaciones

- gastos de aplicacién a un objetivo preciso.
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GASTO:
-Es la erogacion clasificada en concepto definidos pendientes de aplicacién al
objetivo que los origino del cual formaran su costo.
-Desembolso de dinero que contribuye a satisfacer una necesidad humana.
Tanto el Costo como Gasto son recuperables a través del precio de venta de lo

cual se confirma al estructurar el Costo Total asi:

COSTO TOTAL = MATERIAL, MANO DE OBRA DIRECTA *+ CcOSTOS

INDIRECTOS DE FABRICACION FGASTOS ADMON. + GASTOS

VTA. + GASTOS FINANCIEROS.

COSTO TOTAL + % DE UTILIDAD = PRECIO DE VENTA

Se ha hablado de costo y gasto; al referirse a ellos se han tocado los términos
costo de produccién, por lo que ha continuacién se procede a explicar los

elementos del costo que forman parte de un producto.

Clasificacion de los Costos:

MATERIALES
Directos: los que sufren transformacién (materia prima) Y los que no sufren
transformacién. Dentro de estos se encuentra considerada la materia prima , la
cual es el elemento susceptible de transformacién , sin ella no puede llevarse a
cabo ningan proceso de producciéon y el material directo propiamente dicho el
cual no sufre transformacion pero si forma parte del producto terminado, su
costo al igual que el costo de la materia prima es identificable en cada unidad

producida.

Indirectos: Forman parte de los costos indirectos de fabricacion.
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Mano de obra directa: Es el esfuerzo humano que interviene directamente en la
transformacién de la materia prima y en la adicién o ensamble del material
directo, hasta llegar a obtener un producto terminado vendible.
Su costo es identificable en el producto terminado y esta formado por los
salarios pagados a trabajadores que estdn en estrecho contacto con el producto
que se fabrica.
Costos Indirectos de fabricacion: Son los gastos necesarios que se incurren y que
facilitan el proceso de transformacién de la materia prima en producto
terminado; son costos no directos de la fabrica cuya identificaciéon resulta
inconveniente o inadecuada en un articulo fabricado en un proceso de
produccion. jPor qué se dice que resulta inconveniente e inadecuada? porque
aunque exista la posibilidad de poder identificar el costo de algunos “costos
indirectos”, resulta totalmente impractico e incosteable hacerlo, ya que
probablemente los beneficios obtenidos de la identificacién serian menores que
el costo mismo incurrido en identificarlos.

Ejemplo:

Materiales  Indirectos, mano de obra indirecta (Sueldos y prestaciones a

funcionarios de la fabrica, operarios, ordenanzas de la fabrica, etc.) alquileres,

energia eléctrica, mantenimiento, reparaciones, impuestos, depreciacion, seguros etc.

Practica: Determine los costos que incurre usted para elaborar o fabricar su producto X

Materiales Costos indirectos
Directos de Fabricacidén
Materiales Mano de obra

Indirectos directa.
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A continuacién determine el costo total y el costo de venta de un producto X

anterior utilizando la formula.

COSTO TOTAL = MATERIAL, MANO DE OBRA DIRECTA +
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION +GASTOS ADMON. +
GASTOS VTA. + GASTOS FINANCIEROS.

COSTO TOTAL + % DE UTILIDAD = PRECIO DE VENTA
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5.5.3 PROGRAMA DE PRODUCCION

OBJETIVO GENERAL
Proporcionar al empresario los elementos bésicos que le sirvan de guia para

mejorar el drea de produccion.

OBJETIVO ESPECIFICOS

% Guiar al empresario a como aumentar la calidad de los productos que

fabrica.

% Despertar en el empresario el interés de manejar un buen control de

inventario.

% Instruir al empresario sobre como realizar una buena distribucién en

planta.

% Motivar al empresario a crear productos que se adapten a las

necesidades del consumidor para ser mas competitivos.

CONTENIDO

e C(alidad del Producto.
e Control de Inventario.
e Distribucién en Planta.

e Diseio del Producto.



5.5.3.1

METODOLIGIA DEL PROGRAMA DE PRODUCCION
TEMATICA: Calidad del Producto, Control de Inventario, Distribucién en Planta, Disefio del Producto.

OBJETIVO GENERAL: Proporcionar al empresario los elementos bésicos que le sirvan de guia para mejorar el area de produccion.

OBJETIVOS CONTENIDO ACTIVIDADES T/H RECURSOS EVALUACION
ESPECIFICOS FACILITADOR PARTICIPANTES
®  Guiar al | » Presentacion
empresario  a del programaa | A Orientar' e.l traTbajo .
los y la participacion &
como aumentar participantes. en funcién de los 8 agenda del #  Asistencia al
la calidad de objetivos que se desarrollo del desarrollo del
persiguen en este programa programa.
los productos programa.
que fabrica.
Desarrollo Presentar los # Comprometerse con .
conocimientos Trabajo del grupo

® Despertar en el
empresario el
interés de
manejar un
buen control de

inventario.

® Instruir al

empresario

»  Fundamentar

los
conocimientos
tedricos-
didacticos en
torno al
Proceso de
producciéon

»  Calidad del

Producto.

tedricos-didacticos
para lograr una
mayor
comprension del
contenido de cada
subprograma.

Presentar y
orientar los
aspectos generales
del contenido del

el cumplimiento y
desarrollo del
programa.

Participar del
dialogo y
exposicién del
contenido.

|'lﬁfotocopias

en funcién de los
objetivos de cada
jornada del
desarrollo de cada
subprograma.

Participacion en el
desarrollo de cada
tema.
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sobre como
realizar una
buena

distribucién en

planta.

Motivar al
empresario a
crear
productos que
se adapten a
las necesidades
del
consumidor
para ser mas

competitivos.

#

Control

Inventario.

de

subprograma de la
calidad del
producto.

Orientar la
resolucién y
presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos como
realizar las
practicas control
de calidad de la
materia prima y
mano de obra..

Presentar y
orientar los
aspectos generales
del contenido del
subprograma de
control de
inventario.

Orientar la
resolucién y
presentacion de

# Participacion del

grupo en las
demostraciones y
desarrollo de las
practicas o
actividades de cada
subprograma.

Desarrollar las
practicas o
actividades
asignadas.

Exponer cualquier
inquietud en el
transcurso del
desarrollo de cada
subprograma.

»

/‘7 plumones

% paginas de

papel bond.

# Pertinencia de los

aportes.

Desarrollo de las
practicas o
actividades de
cada
subprograma.
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e

Distribucién en

Planta.

cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos como
realizar las
practicas de cémo
elaborar una tarjeta
de control de
calidad.

Presentar y
orientar los
aspectos generales
del contenido del
subprograma de
distribucién de
planta.

Orientar la
resolucién y
presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma,

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos como

realizar las

s DiZaTTA.

b
folleto del

programa del
proceso
administrativo.
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#

Disefio

Producto.

del

practicas de como
distribuir la
maquinaria y
equipo.

Presentar y
orientar los
aspectos generales
del contenido del
subprograma de
disefio del
producto.

Orientar la
resolucién y
presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos como
elaborar un mejor
producto.
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5.5.3.2 SUB-PROGRAMA DE CONTROL DE LA CALIDAD:

El control de la calidad se definira como el proceso que se emplea con el fin de
cumplir con los estandares de calidad, a la prevencién de los cambios que estén
desmejorando la calidad; este proceso consiste en la inspeccién, en el andlisis y
acciones correctivas que servirdn para mejorar la productividad dentro de la

microempresa.

La supervision serd un papel importante, donde sera el empresario el que
pondra en préctica el sistema de control de calidad, el cual se lograra a través
de una inspecciéon adecuada desde el momento de adquisiciéon de la materia
prima e insumos, durante el proceso del producto hasta llegar al producto

terminado.

El control de la calidad se debe de realizar:

Antes del proceso productivo: verificar que la materia prima e insumos se

encuentren en buen estado al igual que la maquinaria antes de iniciar el proceso

de fabricacion.

Durante el proceso productivo: Inspeccionar constantemente las operaciones

que realiza cada empleado para cerciorarse que esta realizando adecuadamente

el trabajo.

Cuando el producto este terminado: se debe de verificar que al final la
prenda tenga todas las costuras buenas, que no vayan hilos sueltos y que
tenga una buena presentacion para que el cliente quede satisfecho con el

producto que va adquirir.
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A continuacién se muestran dos esquemas de cémo realizar el control de

calidad en la materia prima y en la mano de obra:

CONTROL DE CALIDAD PARA LA MATERIA PRIMA.

El control de calidad con respecto a la materia prima es de la siguiente forma:

Se debe tener un listado de los diferentes materiales que se utilizan en la

produccion de acuerdo a su importancia: la clasificaciéon segtin su importancia

esde A, By C.

A: tela, hilo, etc.
B: botones, etc.

C: aplicaciones, etc.

TABLA DE CONTROL DE LA MATERIA PRIMA.

PROVEEDOR
FECHA

CANTIDAD

COLOR

MEDIDA

PESO

ESPECIFICACIONES

MATERIAL CLASE
BEABD

MATERIAL CLASE
44 55

MATERIAL CLASE
ﬁﬂ@ﬂﬂ

CONTROL DE CALIDAD DE LA MANO DE OBRA.
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Para desarrollar un control adecuado en la microempresa con respecto a la
mano de obra se debe de medir el desemperio de cada trabajador tomando en
cuenta los siguientes parametros:

a) Experiencia
b) Habilidad
c) Destrezas
d) Capacidad
e) Actitud
f) Aptitud
De acuerdo a estos parametros se clasifican a trabajadores en clase “A” y clase

“B” o muy buena y buena.

TABLA DE CONTROL DE LOS TRABAJADORES

NOMBRE DE LOS ACTIVIDAD PUNTUACION
EMPLEADOS

BUENA MUY BUENA

FRANCISCOM. ||CORTADO  DE|
PIEZAS

Tabla de control para los trabajadores
Total de puntuacién:
Puntuaciéon: Buena :deba 7

Muy buena :de8a9

Esta tabla de control se hard para cada trabajador luego se compara

quien tiene mayor puntuacion.
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5.5.3.3 SUB-PROGRAMA DE CONTROL DE INVENTARIOS:

Los inventarios se definirdn como la existencia de cualquier articulo o recurso
utilizado en la microempresa que contribuyen o que se vuelven parte de la

fabricacion de los productos.

Un sistema de control de inventario consistird en una serie de politicas y
controles que aseguran los niveles de inventario y determinan que se debe de
comprar, en que momento se debe de comprar, que cantidad hay que comprar
y que articulos hay que mantener en inventario como por ejemplo: las telas, los

hilos, los botones, etc.

Las ventajas de tener un control de inventario en la microempresa es que: les
impedira las pérdidas de los materiales tanto en calidad como en cantidad, les
ayudara a disminuir los excesos de compras y a tener un nivel de existencias

almacenadas adecuadas a las necesidades de la microempresa.

A continuacién se muestra un esquema de como hacer una tarjeta de inventario.

TARJETA DE INVENTARIO

Formulario que ayudara a controlar las existencias de materia prima e insumos.

NUMERO

ARTICULO
CODIGO

FECHA DE CANTIDAD PRECIO COSTO TOTAL
COMPRA UNITARIA




257

5.5.35  SUB-PROGRAMA DE DISTRIBUCION EN PLANTA.

Es el planteamiento y la integracién de todas las fases de un proceso de
fabricacion y de todas las partes que componen un producto, para equipos,
materiales y su desplazamiento en el proceso, iniciando desde la compra de la

materia prima hasta el producto terminado.

En términos generales la distribucién en planta busca lograr una integracion
entre la ubicacién de la maquinaria y el equipo y las diferentes areas de trabajo,

de manera que el proceso productivo sea fluido.

Objetivos de la Distribucion en Planta:
1- Facilitar el proceso de produccion.
2- Mejorar el manejo de los materiales.
3- Mantener la flexibilidad entre la distribucién y las operaciones.
4- Mantener alta productividad y eficiencia en el proceso.
5- Mejorar la utilizacién efectiva de la mano de obra.
6- Mejorar la higiene y seguridad en el lugar de trabajo.

7- Mejorar el uso de las areas de trabajo.

En el caso de las microempresas que se dedican a la confeccion el tipo de

distribucién en planta mas adecuado es el siguiente:

Distribucién por Proceso o por Funciones:

En este tipo de distribucién las areas involucradas en el proceso se agrupan
por el tipo de funcién que realizan, este significa que todas las operaciones
del mismo tipo o proceso se agrupan y el producto se desplaza de un lugar a

otro segun las etapas del proceso de fabricacién del producto.
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Ventajas de la Distribucion por Proceso:

1- Permite mayor inversion en maquinaria.

2- Se adapta al cambio frecuente en las secuencias de
operacion.

3- Incentiva el trabajo individual.

4- Facilita la continuidad de la produccién.
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5.5.35 SUB-PROGRAMA DE DISENO DEL PRODUCTO.

Un producto nace de una idea o de una necesidad identificada en los
consumidores, cada producto posee caracteristicas que son definidas en el

momento de su disefio.

Se considera al producto como el resultado final de un sistema de produccion,
la forma del disefio del producto tiene influencia directa en los costos de
produccién, debido a que el disefio nos permite calcular las diferentes piezas o
componentes del mismo e indirectamente evaluar el tipo de tecnologia a
utilizar, los tipos de materiales e insumos, las técnicas de fabricacion, la

inversion de capital.

El disefio de los productos se considera como una funcién esencial de toda
empresa debido a que el agotamiento del ciclo de vida de los productos y la
supervivencia, y el crecimiento de las empresas son cada vez mas competitivos.

El disefio del producto esta en base a la competencia.



ACTIVIDADES

Las principales actividades en el disefio del producto son las siguientes:

RESULTADOS

- Busqueda de las
necesidades de los
consumidores.

- Evaluacion de
alternativas.

Seleccion y clasificacion
de las mejores ideas de
productos.

- Andlisis de

Parametros y las
caracteristicas
especificas de el
producto.

Evaluacion de
opciones de disefio
con respecto a la
confiabilidad, la
posibilidad de
fabricacién y vida
atil.

Decisiones de las
fases de planeacion
y programacion de
los productos

Seleccion del mejor
disefio, establecer las
estructuras del
producto, tomando en
cuenta la factibilidad de
fabricacion.

mercado.

- Andlisis econémico.

- Andlisis de :>
factibilidad.

- Planeacion de las
capacidades del sistema
productivo.

- Planeacion de la
produccion.

- Programacion de el
trabajo.

- Cumplir con objetivos
de calidad, rendimiento
y costos.
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5.5.4 PROGRAMA DE PERSONAL

OBJETIVO GENERAL
Instruir al empresario a que desarrolle un buen programa de personal a través

de cada una de las actividades especificas.

OBJETIVO ESPECIFICOS
- Establecer los lineamientos a seguir en cada puesto para establecer
una definicioén precisa de cada uno.

- Identificar a los candidatos idéneos para cada puesto.

CONTENIDO
¢ Definicién del puesto.
e Reclutamiento de empleados.
e Seleccion.
e Contratacion.
e Capacitacion.

e Motivacion.
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METODOLOGIA DEL PROGRAMA DE PERSONAL

TEMATICA: Definicién del puesto, Reclutamiento de empleados, Selecciéon, Contratacion, Capacitacion.

262

OBJETIVO GENERAL: Instruir al empresario a que desarrolle un buen programa de personal a través de cada una de las actividades

especificas.
OBJETIVOS CONTENIDO ACTIVIDADES T/H RECURSOS EVALUACION
ESPECIFICOS FACILITADOR PARTICIPANTES
4+ Establecer los | » Presentacion
lineamientos a del programa | #/¥ Orientar el ,
_ a los trabajo y la & ) )
seguir en cada participantes. participacion en g ‘agenda del * §SIStemﬁla dai
puesto  para funcion de los desarrollo del f(ian;n;) e
objetivos que se programa programa.
establecer una -
persiguen en este
definicion programa. . c .
precisa de cada Desarrollo elor?frl;?;nh;ii OC O; Trabajo del grupo
uno /¥ Presentar los desarrollo del en funciéon de los
: 7 Fundamentar conocimientos programa objetivos de cada
4+ Identificar a los los tedricos- ’ @f . . jornada del
. otocopias
candidatos conocimiento didécticos  para P desarrollo de cada
, s tedricos- lograr una mayor subprograma.
idoneos  para didécticos en comprension del
cada puesto. torno al contenido de
# Partici del
gg;g(figlla de Caia dglcl)iglg " ey t;\“/é? Participacion en el
. subprograma.
prog exposicion del f lépiz desarrollo de cada

contenido.

tema.




I

Definicion del
puesto.

/¥ Presentar y
orientar los
aspectos
generales del
contenido del
subprograma
definicion del
puesto.

Orientar la
resolucion y

presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos  como

realizar las
précticas de
definiciéon del
puesto para cada
area de la
empresa.

# Participacion  del

grupo en las
demostraciones y
desarrollo de las

practicas o
actividades de cada
subprograma.
Desarrollar las
practicas o
actividades
asignadas.

Exponer cualquier
inquietud en el
transcurso del
desarrollo de cada
subprograma.

— plumones

g///
X Paginas  de

papel bond.

# Pertinencia de los

aportes.

Desarrollo de las

practicas o
actividades de
cada
subprograma.
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Reclutamient

0
empleados.

de

/¥ Presentar y
orientar los
aspectos
generales del
contenido del

subprograma de
reclutamiento de

empleados.
Orientar la
resolucion y

presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos  como
realizar las
précticas de
contratacion de
personal  tanto
internas ~ como
externas.

v

s Pizarra.

@’
Folleto del

programa de
personal.
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Seleccion.

/¥ Presentar y
orientar los
aspectos
generales del
contenido del
subprograma de
Seleccion.
Orientar la
resolucion y

presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma,

Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos  como
realizar las
précticas de
como seleccionar
al personal mas
idéneo.
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I

Contratacion.

Capacitacion.

/¥ Presentar y
orientar los
aspectos
generales del
contenido del
subprograma de
contratacion.
Orientar la
resolucion y

presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo mediante
practicas  como
realizar la
contratacion de
los empleados.

Presentar y
orientar los
aspectos

generales del
contenido del

subprograma de
capacitacion.
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/¥ Orientar la
resolucion y
presentacion de
cada practica o
actividad del

subprograma.
> Motivacion.

/¥ Presentar y
orientar los
aspectos
generales del
contenido del
subprograma de
motivacion.

/¥ Orientar la
resolucion y

presentacion de
cada practica o
actividad del
subprograma.

7¥ Resolver junto al
grupo mediante
ejemplos  como
realizar la
motivacion en la
microempresa
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ADMINISTRACION DE PERSONAL

Administracién de Personal Es la divisiéon de la administraciéon de empresas
que maneja el factor humano de la empresa, con la finalidad de organizar,
controlar, seleccionar, educar y armonizar la fuerza de trabajo dentro de una

microempresa.

A pesar de que la administracion de personal no es una actividad de tiempo
completo dentro de una pequefia empresa, no deja de tener gran importancia.
De hecho el pequefio empresario deberd dedicar gran parte de su energia para

que la administracién de personal se realice con efectividad.

El activo mas valioso de cualquier empresa estd constituido por su propio
personal. Este hecho se comprueba cuando uno se percata de que las
actividades de todo negocio deben ser realizadas por sus empleados. El

propietario de un negocio necesita estar consciente de este asunto.

Las medianas y grandes empresas, gracias a sus amplios recursos financieros,
utilizan especialistas que desarrollan las funciones de administracion del
personal de la empresa. No obstante, el pequefio empresario tiene a su
disposicion recursos financieros limitados. Por lo tanto, casi nunca se emplea un
especialista en administraciéon de personal. En lugar de esto, el empresario
maneja todas las actividades del personal o las delega a un empleado quien las

realiza ademas de sus tareas normales.

El proposito de la administracion de personal consiste en contratar y colocar a
la gente en los puestos para los que se encuentran en verdad calificados. Las
actividades que conforman el proceso de administracién de personal inician
cuando se presenta una vacante o se crea un nuevo puesto. Antes de cubrir
dicha vacante, se deberan desarrollar las siguientes actividades: definicion del
puesto, reclutamiento de los empleados, seleccion, contratacion y capacitacion si es

necesario.
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55.49  DEFINICION DEL PUESTO.

La definicion del puesto no es mas que una lista de las tareas,
responsabilidades, condiciones de trabajo, etc. Que el ocupante del puesto debe

de desarrollar.

Cuando ya se tiene concretada las actividades del puesto hay que definir las
especificaciones del Puesto, que no son mas que una lista de los requerimientos

humanos del puesto, esto es, la educacién, la capacidad, personalidad, etc.

Lo criterios a tomar en cuenta en la descripcion del el puesto son basados en las
necesidades de cada microempresa, es decir de acuerdo a lo que el empresario

necesita que ejecute el operario.

J DEFINICION DEL PUESTO )

DE TRABAJO 1@_ ~rr ¥

CARGO: OPERARIO DE CONFECCION.
JEFE INMEDIATO: GERENTE.

HABILIDADES Y DESTREZAS:

manejo de maquina de coser sencilla, industrial plana, industrial rana.
manejo de maquina de bordados.
corte de pantalones, camisas, vestidos, faldas, blusas, etc.

manejo de cortadora eléctrica.
RESPONSABILIDADES:

@  terminar la prenda a confeccionar.
@  mantener limpia el drea de trabajo.

@  darle mantenimiento a la maquinaria y equipo que utiliza.

MAQUINARIA Y EQUIPO NECESARIO:

@ magquina de coser rana y plana, Tijera, Alfileres, cinta de medir, descocedor, agujas.
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55410 RECLUTAMIENTO DE LOS EMPLEADOS.

El reclutamiento es el proceso de identificar e interesar a candidatos
capacitados para llenar una vacante. Ademas es un conjunto de procedimientos
orientado a atraer candidatos potencialmente calificados y capaces de ocupar

cargos dentro de la organizacion.

Existen 2 clases de reclutamiento:
INTERNO:

Dentro de la empresa, es decir que llena la vacante con el mismo personal.
EXTERNO:

Fuera de la empresa. La vacante se llena con personas externas a la

organizacion.

Existen diversas formas para el reclutamiento externo de personal, como por

ejemplo: anuncios, rétulos, de boca en boca, etc.

JATENCION!
OPORTUNIDAD DE TRABAJO
SE NECESITA COSTURERA CON EXPERIENCIA
INTERADAS PRESENTARSE A
“CONEFECCION GILBERTH”

47 AV. SUR #503 SAN MIGUEL, 661-5731.
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5.5.4.11 SELECCION.

La seleccién de personal se define como un procedimiento para encontrar a la
persona que cubre el puesto adecuado. Esta ligada al reclutamiento, para

seleccionar hay que tomar en cuenta los requisitos para el puesto.

55.412 CONTRATACION.

Este es el altimo paso del programa de personal, es decir el punto culminante
del proceso, en este punto es donde se definen las condiciones laborales, salario

a devengar, fechas de pago, prestaciones laborales, etc.

55.413 CAPACITACION.

La capacitacién consiste en el proceso adquirir o renovar conocimientos ya

sean empleados nuevos, antiguos e incluso el empresario.

La capacitacién es muy importante porque contribuye al desarrollo integral de

todos los trabajadores.

El anélisis y las descripciones del puesto resultantes muestran el tipo de

habilidades y por tanto de capacitacion que se requieren.

Existen diferentes lugares donde brindan -capacitacion como: SOMOS,

FUNDAMYPE, Camara de Comercio, BONOMYPE, etc.
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5.5.414 MOTIVACION AL PERSONAL:

Motivacién: “dar al trabajador las oportunidades para desarrollar su capacidad

y potencialidades, en bien de él mismo y de la organizacion”.

La motivacién estd constituida por todos los factores capaces de provocar,
mantener y dirigir la conducta hacia un objetivo. La motivaciéon también es
considerada como el impulso que conduce a una persona a elegir y realizar una
accion entre aquellas alternativas que se presentan en una determinada

situacion.

La motivacion solo es posible cuando el trabajador esta contento, de nada sirve
el intercambio de regalos navidefios si las condiciones de trabajo carecen de
seguridad; por esto, antes de iniciar un programa motivacional es necesario
asegurarse que hay pleno conocimiento de las 4reas de insatisfaccion. Las

causas son muy variadas de una organizacién a otra.

Estaran mis
trabajadores
contentos?

SI || NO
BUEN SALARIO

ESTABILIDAD

TRATO AMABLE Y RESPETUOSO

OPORTUNIDADES DE CAPACITACION Y DE PROGRESO

RECONOCIMIENTO Y ESTIMULO

OPORTUNIDAD DE TOMAR PARTE EN EL MANEJO DE LA EMPRESA
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L assmd®555  PROGRAMA DE MERCADEO.

OBJETIVO GENERAL

Contribuir a que el empresario mejore la promocién, distribucion vy

establecimientos de precios de sus productos.

OBJETIVO ESPECIFICOS

D)

*,

Guiar al empresario a como definir lo que es un anélisis de marketing o

mercadeo.

Ensefiar al empresario como establecer canales de distribucion

adecuados para sus productos segtin su capacidad econémica.

Instruir el empresario sobre como puede conocer cuales son sus
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas dentro del mercado

donde opera.

CONTENIDO

Analisis de Marketing.

Mezcla de marketing (Producto, Precio, Plaza y Promocién).

Analisis FODA.



5.5.5.1 METODOLOGIA PROGRAMA DE MERCADEO

TEMATICA: Analisis de Marketing, Mezcla de marketing (Producto, Precio, Plaza y Promocion), Analisis FODA.

OBJETIVO GENERAL: Contribuir a que el empresario mejore la promocion, distribucion y establecimientos de precios de sus productos.

OBJETIVOS CONTENIDO ACTIVIDADES T/H RECURSOS EVALUACION
ESPECIFICOS FACILITADOR PARTICIPANTES
®» Guiar al | » Presentaciéon
empresario a del programaa | A Orientar el trabajo \
como definir los y la participacion E‘f ' .
lo que es un participantes. en funciéon de los e agenda del # Asistencia al
andlisis  de objetivos que se desarrollo del desarrollo del
marketing o persiguen en este programa programa.
mercadeo. programa.
®» Ensefiar al Desarrollo Preser.lta?' los Comprometerse con Trabaio del
conocimientos rabajo del grupo

empresario
como
establecer
canales de
distribucion
adecuados
para sus
productos
segun su
capacidad

econdmica.

®» Instruir el

»  Fundamentar

los
conocimientos
tedricos-
didacticos en
torno al
mercado.

»  Analisis de

Marketing.

tedricos-didacticos
para lograr una
mayor

comprensiéon  del
contenido de cada

subprograma.
Presentar y
orientar los

aspectos generales
del contenido del
subprograma  de
marketing,

el cumplimiento y
desarrollo del
programa.

Participar del
dialogo y
exposicién del
contenido.

|'lﬁfotocopias

A
p

R
f lapiz

en funcién de los
objetivos de cada
jornada del
desarrollo de cada
subprograma.

Participacion en el
desarrollo de cada
tema.
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empresario
sobre  como
puede
conocer
cuales son sus
fortalezas,
debilidades,
oportunidade
s y amenazas
dentro del
mercado
donde opera.

Mezcla de
marketing
(Producto,
Precio, Plaza y
Promocioén).

Orientar la
resolucion y
presentacion  de
cada préctica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo  mediante

ejemplos como
realizar las
précticas del

mercadeo en la
empresa.

Presentar y
orientar los
aspectos generales
del contenido del
subprograma de la

mezcla de
marketing.

Orientar la
resoluciéon y

presentaciéon  de
cada practica o
actividad del
subprograma.

Resolver junto al
grupo  mediante
ejemplos como

# Participacion del

grupo en las
demostraciones y
desarrollo de las
practicas o
actividades de cada
subprograma.

Desarrollar las
practicas o
actividades
asignadas.

Exponer cualquier
inquietud en el
transcurso del
desarrollo de cada
subprograma.

»

/‘7 plumones

% Paginas de

papel bond.

# Pertinencia de los

aportes.

Desarrollo de las
précticas o
actividades de
cada
subprograma.
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#

Anélisis
FODA.

realizar las
préacticas para
analizar el

producto, precio,
plaza y promocion.

Presentar y
orientar los
aspectos generales
del contenido del

subprograma
analisis FODA.
Orientar la
resolucion y

presentacion  de
cada practica o
actividad del
subprograma,

Resolver junto al
grupo  mediante

ejemplos como
realizar las
précticas de cémo
analizar las
fortalezas,
oportunidades,

debilidades y

amenazas.

s Pizarra.

Y
Folleto del

programa del
proceso
administrativo.
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55.5.2 SUB-PROGRAMA ANALISIS DE MARKETING

La administracion de la funcién de marketing inicia con un andlisis completo de la
situacion de la empresa. La empresa debe analizar sus mercados y su entorno de
marketing para encontrar oportunidades atractivas y evitar amenazas externas;
debe estudiar los puntos fuertes y débiles de la empresa, asi como sus acciones de
marketing actuales y potenciales, para determinar qué oportunidades puede

aprovechar mejor.
Definicion

El marketing agrupa todas las actividades que debes realizar para llevar tus

productos a los clientes, tratando de satisfacer las necesidades de éstos.

Para realizar tus actividades debes conocer cual es el mercado al cual estas
atendiendo. Debes poder identificar las necesidades caracteristicas de ese grupo al

cual te diriges.
Ejemplo:

Supongamos que tienes una empresa de confecciones de ropa de deporte. No es cierto que
todos los habitantes de San Miguel sean tus posibles clientes. Si lo consideras asi estards un
poco perdido al tomar decisiones, al escoger los materiales, el precio, la forma como se
distribuye, etc. Por ejemplo, si tu mercado estd conformado por jovenes de 15 a 30 arios, de
un nivel socio-economico medio-bajo, veamos algunas preguntas que puedes plantearte y

algunas decisiones que debes adoptar:

o ;Serd conveniente usar material muy fino? No, pues los jovenes no disponen de

mucho dinero.
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o ;Compraré colores oscuros, cldsicos o alegres-chillones? Lo mds conveniente serd
observar cudles estin de moda. Probablemente a los jovenes les guste mds las
mezclas atrevidas.

o ;Doénde ofreceré mis productos? Probablemente lo mds adecuado sea venderlos en la

zona del Centro.

Asi, es necesario que tii, como empresario que eres, tengas claro a quién estds vendiendo tus
productos. Es importante que sepas qué necesidades estin satisfaciendo los clientes al

adquirir el producto que ofreces.
Cuando alguien compra una ropa deportiva, lo puede hacer para:

e Hacer deporte.

o Vestirse informalmente para reunirse con amigos.
e Limpiar la casa.

o Estar comodamente vestido dentro de la casa.

e Usarlo como pijama, etc.

Tu debes saber qué uso le estan dando tus clientes a tu producto para poder tomar las

decisiones mds adecuadas.
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5553 SUB-PROGRAMA DE MEZCLA DE MARKETING.

Los cuatro componentes del Marketing que debes tener en cuenta son:

Producto

Precio

Promocion

Plaza (o distribucién).

Como todas estas palabras empiezan con la letra P, a esta combinacién se le conoce

como las 4 P’s (o los cuatro Pilares) del Marketing o "Mezcla de Marketing".

Veamos algunas ideas de cada uno de estos componentes o pilares:
PRODUCTO:

Un producto es un conjunto de caracteristicas visibles y no visibles del bien que
estamos ofreciendo. Parte de tu producto es el bien en si (por ejemplo: galletas),
pero también incluye el envase, el color, la calidad, la marca. Dentro de las
caracteristicas no visibles estan los servicios que puedes ofrecer a los clientes que
compren tu producto, la reputaciéon que tienes como empresario, etc. Cualquier

cambio en alguno de los aspectos mencionados significa un cambio en el producto.
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PRECIO:

Es el valor expresado en ddlares, etc., que das a tu producto. Debes tener en
cuenta una serie de aspectos al momento de fijar el precio. Por ejemplo, los

siguientes:

e Dependiendo del precio que establezcas afectaras las utilidades.
e Dependiendo del precio que asignes, lograras aumentar las ventas.
e Debes considerar los precios de tus competidores y decidir cudl sera tu

posicion frente a ellos.
PROMOCION

A través de la promocioén o publicidad te encargas de informar, persuadir y

recordar al mercado el producto que tienes.
Existen diferentes métodos de promocion:

» La venta personal: un representante de tu empresa va donde el posible
cliente a ofrecer tus productos.

e La publicidad: es la comunicacién masiva en la que informas sobre tus
productos. Puedes hacerla por television, radio, periddicos, Internet,
revistas, folletos, etc.

e La promocién de ventas: incluye actividades como concurso para los
vendedores, o para los consumidores, ferias comerciales, exhibiciones en las

tiendas, uso de muestras, premios, etc.

La promocién que escojas debe estar de acuerdo con el mercado objetivo hacia el

cual se diriges y de acuerdo a las posibilidades tus clientes.
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PLAZA (DISTRIBUCION)

Cuando produces un bien debes llevarlo a través de un canal de distribucién para
que pueda llegar a tus clientes. El canal mas conveniente para la industria de la
confeccion es: Productor-consumidor final: es el mds corto y directo. Consiste en ofrecer

directamente tus productos al consumidor final.

Para escoger cuél es el canal més apropiado debes ver:

El mercado: dénde estan ubicados tus clientes, cudn concentrados estan, qué

tamafio de pedido hacen.

El producto: es un producto de precio alto, es una vida corta (debera
escogerse el canal que permita llevar el producto lo mas rapido posible al

cliente), es un producto que requiere explicaciones técnicas, etc.

Los intermediarios: servicios que éstos proporcionan, disponibilidad de los

intermediarios, actitud hacia el producto.

La empresa: cuanto control deseas tener sobre el canal, recursos financieros,

etc.
La distribucién puede ser:

o Intensiva: quieres vender tu producto en la mayor cantidad de
establecimientos posibles?.

o Selectiva: escoges a los mayoristas y/o minoristas que sean mds buscados
por nuestros clientes?

e Exclusiva: aceptas que tu producto sea vendido sélo por un intermediario.

Le damos la exclusividad de la venta de nuestro producto?

Estos son algunos aspectos bédsicos que debes considerar en tu estrategia de

Marketing.
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5.5.5.3 SUB-PROGRAMA DE ANALISIS FODA.

FODA es la sigla usada para referirse a una herramienta analitica que le permitira
trabajar con toda la informacién que posea sobre su negocio, tutil para examinar

sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las

caracteristicas particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite.

El andlisis FODA tiene mdultiples aplicaciones y puede ser usado por todas las
areas de la empresa y en diferentes unidades de anadlisis tales como producto,
mercado, linea de productos, empresa, divisién, unidad estratégica de negocios,

etc.

Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del analisis FODA, podran
serle de gran utilidad en el analisis del mercado y en las estrategias de mercadeo

que disefié y que califiquen para ser incorporadas en el plan de negocios.

El andlisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito

de su negocio.

Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al compararlo
de manera objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y

amenazas claves del entorno.
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ANALISIS FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

DEBILTDADES

L

Lo anterior significa que el andlisis FODA consta de dos partes: una interna y otra

externa.

o la parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de su
negocio, aspectos sobre los cuales usted tiene algtin grado de control.

e la parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las
amenazas que debe enfrentar su negocio en el mercado seleccionado. Aqui
usted tiene que desarrollar toda su capacidad y habilidad para aprovechar
esas oportunidades y para minimizar o anular esas amenazas,

circunstancias sobre las cuales usted tiene poco o ningtn control directo.
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FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Considere dreas como las siguientes:

e Analisis de Recursos
Capital, recursos humanos, sistemas de informacién, activos fijos, activos no
tangibles.

e Analisis de Actividades
Recursos gerenciales, recursos estratégicos, creatividad

e Analisis de Riesgos

Con relacién a los recursos y a las actividades de la empresa.

—~Q
’J\%S\
S,

Hagase preguntas como éstas:

e ;Cuaéles son aquellos cinco a siete aspectos donde usted cree que supera a
sus principales competidores?
e ;Cuadles son aquellos cinco a siete aspectos donde usted cree que sus

competidores lo superan?

Al evaluar las debilidades de la organizacién, tenga en cuenta que se estd
refiriendo a aquellas que le impiden a la empresa seleccionar e implementar
estrategias que le permitan desarrollar su misién. Una empresa tiene una
desventaja competitiva cuando no estd implementando estrategias que generen

valor mientras otras firmas competidoras si lo estan haciendo.
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OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas areas que podrian
generar muy altos desempefios. Las amenazas organizacionales estan en aquellas
areas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de

desempetio.
Considere:

e Analisis del Entorno
Estructura de su industria (Proveedores, canales de distribucién, clientes,
mercados, competidores).

e Grupos de interés
Gobierno, instituciones publicas, sindicatos, gremios, accionistas,
comunidad.

o El entorno visto en forma mas amplia
Aspectos demograficos, politicos, legislativos, etc.

7

&
£

_ Preguntese:

o (Cuales son realmente las mayores amenazas que enfrenta en el entorno?

o ;Cuales son las mejores oportunidades que tiene?
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5.6 METODOLOGIA:

El éxito de una actividad econémica depende entre otras cosas de la capacidad de
organizacion y gestion de sus ejecutores la cual es capaz de ser ensefiada y
aprendida, y que este aprendizaje esta sujeto al grado de participacién de los

propios ejecutores.

La metodologia dard énfasis a estimular la participaciéon del propietario de la
microempresa, tomando en cuenta la practica cotidiana de cada una, de alli se
privilegiard la metodologia participativa de tal manera que garantice la
efectividad de la asesoria y consultoria , segtin el nivel del participante por lo cual

la metodologia a utilizar esta compuesta de los siguientes pasos:

a. Determinar la zona geografica y su actividad econémica donde se localizan las

microempresas que se van asesorar.

b. Localizadas aquellas microempresas que llenen el perfil determinado se
determinado, se efectuaran las visitas preliminares manifestandole a los
empresarios el servicio que se les pretende prestar y los posibles beneficios que

obtendran

c. Se empleara una metodologia que combiné la investigacién convencional y la
investigacion participativa. En el primer caso, el proceso de investigacién de las
necesidades de asesoria de los propietarios de las microempresas, se realizara a
través de un diagnostico integral de toda la empresa por medio de una encuesta, el
cual reflejara las necesidades mas importantes a resolver por medio de la asesoria
se tomara en cuenta la situacion actual y el contexto en que se desenvuelven. Con

relacion a la investigacion participativa se realizara una validacion de la
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informaciéon obtenida de la encuesta, una vez procesada mediante un analisis que

lo realizaran los asesores especializados.

d. Detectadas las necesidades durante la etapa del diagnostico, se plantearan las
respuestas a esas necesidades, conjuntamente con los empresarios definiendo
fechas, horarios, recursos, convenios y resultados que se esperan del proceso. Por
lo general en las instituciones que prestan dicho servicio en el pais, realizan ocho
visitas mensuales (dos por semana de dos horas cada una), desarrollando la
asesoria en un promedio de cuatro a seis meses, o segin las necesidades del

empresario.

e. Concretizando el acuerdo, el asesor elabora el plan de Ejecucién mediante el cual
desarrollara la asesoria y consultoria detallara los objetivos, contenido,

programacion de actividades y presupuesto.

f. Una vez realizado el Plan de Ejecucioén, se le dard seguimiento y evaluacion, para
medir la efectividad de la asesoria y consultoria proporcionada. Para ello se
planificaran las visitas mensuales desde el comienzo hasta la finalizaciéon de la
asesoria. Posteriormente, se realizara una evaluacién integral para conocer los
resultados de cada programa asi como también medir el impacto que causo en las

microempresas con relacién a su gestion.
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5.7 PERFIL DEL ASESOR:

La metodologia antes expuesta, se complementa con la participacién de un asesor,
cuyo perfil se propone a continuacion:

El asesor o facilitador se constituye en la persona capaz de hacer llegar los
conocimientos tedricos y practicos a los participantes de acuerdo al contenido de
la asesoria o consultoria a impartir.

Para dinamizar la asesoria que se describe en la metodologia, a continuacién se
desarrolla el perfil que requiere el asesor o consultor técnico para impulsar dicho
proceso de atencion a los propietarios de las microempresas y que por tanto, es de
suma importancia el cumplimiento de tal para desarrollar eficientemente el

presente plan.

5.7.1 REQUISITOS MINIMOS DEL ASESOR:

a. Estudios superiores: Licenciatura en Administracién de Empresa, Economia,

Contaduria Publica, Ingenieria Industrial o carreras afines.

b. Conocimientos: Administracién, Finanzas, Produccién, Comercializacién y

Ventas.

c. Habilidades: Saber escuchar, motivar, ensefiar, persuadir y aprender,
ayudar a que el empresario busque las soluciones integradas a problemas
comunes de los propietarios.

d. Herramientas: Guia de diagnostico y Planes de Accién.

e. Cargo de Asesor técnico Empresarial tendrd como objetivo prestar asesoria

de tipo integral y formativa para el desarrollo de propietarios de
microempresas coordinando su accién con otros servicios prestados por la

institucién y de otras instituciones.



289

5.7.2  FUNCIONES DEL ASESOR:
#¥ Apoyar la asesorfa con charlas a los empresarios, en forma individual
o colectiva; para explicarles acerca de la naturaleza de los servicios
ofrecidos, a manera de motivarlos a participar en la Asesoria y

Consultoria.

7¥ Realizar el diagnostico empresarial con el fin de recoger las
inquietudes de los empresarios para su mejoramiento e innovacién y

determinar las necesidades de asesoria.

#¥ Formular conjuntamente con los empresarios el plan de Ejecucion, a

través del cual se realizara la Asesoria.

7¥ Asesorar al empresario en la implementacion de las soluciones

sugeridas en el Plan de Ejecucion.

#¥ Evaluar el progreso logrado en cada uno de las microempresas y
terminar formalmente todo plan de ejecucion de asesoria y

consultoria formalmente.

#¥ Realizar visitas de seguimiento a las microempresas asesoradas para
registrar los resultados obtenidos y evaluar la efectividad de la

asesoria proporcionada.

#¥ Mantenerse en contacto con aquellas instituciones de apoyo a la
microempresa con el fin de actualizarse en la informacién de
servicios que brindan y que puedan ser aprovechados por sus

asesorados.
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7¥ Promover la creacion de empresas de servicio que resuelvan
globalmente problemas comunes en las microempresas, por ejemplo:

Abastecimiento, Mercadeo, Contabilidad, etc.

7¥ Llevar registros adecuados para el control de sus actividades y la

presentacion de informes.

7¥ Lograr la plena participacion de los empresarios en los objetivos del

plan y de cada programa y crear un ambiente de auto motivacion.

Por otra parte, es de mencionar que la descripcion del presente Plan se
complementara con el Plan de ejecucion y los lineamientos para el seguimiento y

evaluacioén del plan, los cuales se desarrollan en los siguientes apartados.
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5.8 LINEAMIENTOS PARA EL SEGUIMIENTO Y EVALUACION DEL PLAN.

5.8.1 PROGRAMACION DE LA PROPUESTA.

A continuacién se presenta la programacion del plan de ejecuciéon de la Asesoria y
Consultoria Empresarial expuesto anteriormente. Considerando los aspectos

mencionados en el desarrollo de la metodologia del presente documento.

La forma de presentacién del plan es por medio de un grafico Gantt, en el cual se
distribuyen todas las actividades a desarrollar (desde el inicio de las visitas
preliminares hasta el seguimiento y evacuacién de cada programa) con el tiempo
estipulado para desarrollarlo, que es de seis meses aproximadamente y el cual a su
vez esta distribuido en semanas que en total suman veinticuatro, las horas y los
dias en que se realizara la Asesoria y Consultoria Empresarial sera acordada segin

el tiempo de cada empresario.

En la siguiente pagina se presenta la ilustracion grafica de lo antes expuesto.



PROGRAMACION DE ACTIVIDADES PARA LA IMPLEMENTACION OPTIMA DE LA PROPUESTA

DEL PLAN DE CONSULTORIA Y ASESORIA

TIEMPO ACTIVIDAD 1°MES | 2°MES | 3°MES

4° MES

5° MES

6° MES

1] 2[ 3] 4] 1] 2| 3] 4] 1] 2] 3] 4

1] 2[ 3] 4

1] 2[ 3] 4

1] 2] 3] 4

PROPORCIONAR EN CAPACITACION

Definiciéon de Microempresas

Visitas Preliminares

Diagnostico

Evaluacién del Diagnostico

Planteamiento a Empresarios

Elaboracién de plan de Ejecucién

CONTENIDO DE LA PROPUESTA

Desarrollo de la asesoria y consultoria

Programa del Control Administrativo

Programa de Finanzas

Programa de Produccion

Programa de Personal

Programa de Mercadeo

Seguimiento y Evaluacién
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5.8.2 SEGUIMIENTO DE LA PROPUESTA.

Para que el plan de Asesoria y Consultoria funcione eficientemente y logre los
objetivos trazados, deberan desarrollarse todos los subprogramas y etapas
definidas en la propuesta; y corresponderd a la institucién o persona que dirija
cada subprograma, velar por el cumplimiento de todos los elementos descritos de
este. El seguimiento del plan de Asesoria y Consultoria se constituye en una tarea
continua, mediante la aplicacién de técnicas especificas para conocer el desarrollo

de cada subprograma.

Ademas, debera de auxiliarse de la evaluacién, a fin de conocer el desarrollo
satisfactorio de la Asesoria y Consultoria, y asi poder lograr finalmente medir su

impacto.

La etapa final del seguimiento se puede realizar mediante un proceso de
verificacion de los resultados del plan; por medio del contacto con los responsables
que participan en la Asesoria y Consultoria para conocer opiniones de parte de
ellos acerca de cada subprograma.

Asimismo, dichas personas serdn las responsables de mantener los subprogramas
de Asesoria y Consultoria acorde a las necesidades y exigencias de las

microempresas involucradas actualizdndolo permanentemente.
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5.8.3 EVALUACION DE LA PROPUESTA.

Anteriormente y posteriormente al desarrollo de la Asesoria y Consultoria
Empresarial se procedera a la evaluacién, con la finalidad de verificar el desarrollo
de los subprogramas y medir el nivel de impacto de ellos mismos.

La evaluacion debe ser aplicada para determinar que tanto asimilo el empresario y

la incidencia en los resultados de la microempresa.

5.9 COSTOS DE UN PROGRAMA DE ASESORIA Y CONSULTORIA.

Un programa de esta indole incurre en costos por ambas partes, y algunos
empresarios creen que no esta a su alcance recibir asesoria y consultoria, por lo
tanto las empresas que brindan este servicio establecen cuotas diferenciadas a fin
de que los empresarios tengan acceso al proceso de Consultoria y Asesoria, siendo
estas cuotas bastante bajas respecto a las empresas consultoras lucrativas.

La cuota a cancelar por los servicios de consultoria y asesoria por cada programa
oscila entre $300.00 a $500.00 este costo se establece a partir de un analisis de las

condiciones internas y del entorno del empresario.

Ademas de la seleccion del personal que participar en todo el proceso de
consultoria y la estimacién del tiempo y material requerido para realizar todas las

actividades que contempla el presente plan.
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INDICADOLES

BENEFICIOS

PROGRAMAS
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SINTESIS

O Proporcionarles a

los empresarios de
microempresas de
la industria de la
confeccion del area
metropolitana  de
San Miguel un plan
de consultoria y
asesoria
empresarial, con le
proposito de
orientar e
incrementar la
eficiencia y eficacia
de los recursos.

Realizar un
diagnostico de las
microempresas del
sector industria de
la confeccion del
drea metropolitana
de SM. Con el
proposito de
evidenciar y
generalizar la
existencia de los
problemas.

Crear una
propuesta de wun
plan de consultoria
y asesoria

Areas
Funcionales:
Finanzas
Personal
Produccion
Ventas

Proceso

Administrativo:

Planeacion
Organizacién
Direccion
Control.

Condiciones
Internas
Externas.

Maquinaria
Equipo.

Materia Prima
Insumos.

Marco Legal.
Servicios
Consultoria

Asesoria.

Programas.

y

e

de
y

Se realizo el
diagnostico que
identifico la
potencialidad y
la problematica
de las
microempresas el
cual sirvié de
apoyo para la
basqueda de
soluciones a los
problemas
encontrados en
las
microempresas
del sector
industria de la
confeccion  del
area
metropolitana de
San Miguel.

< Se disefio un
plan de
asesoria y
consultoria
empresarial
que
implementar
a mejores
métodos de
trabajo  en
las
diferentes
areas
funcionales
y
administrati
vas de las
microempres
as del sector
industria de
la
confeccion.

Se
elaboraron
programas
de asesoria y
consultoria
para cada
una de las
areas
funcionales
y
administrati
vas que se

v" Programa del
proceso
administrativo:
Ayudar al empresario
por medio de
conocimientos basicos
a administrar
adecuadamente  sus
recursos e instruir al
empresario como
planificar, organizar,
dirigir y controlar sus
microempresa.

v' Programa de
finanzas:

El objetivo es
ensenarle al
empresario a preparar
controles financieros
de tal forma que le
permita realizar una
administracion
adecuada de sus
recursos financieros.

v' Programa de
produccion:

El objetivo es
proporcionarle al
empresario los
elementos basicos que
le sirven de guia para
mejorar el area de
produccion.

La consultoria es un
servicio de
asesoramiento
profesional
independiente que
ayuda a alcanzar los
objetivos y los fines
de una empresa
mediante la
solucién de
problemas
administrativos y
operativos, el
descubrimiento y la
evaluacién de
nuevas
oportunidades, el
mejoramiento  del
aprendizaje y la
puesta en practica
de cambios.

Porque hoy en dia
las empresas no
cambian por
cambiar, pero
forman parte de un
proceso de
desarrollo y tienen
que reaccionar ante
los cambios, trabas,
exigencias

oportunidades del
medio ambiente en
el cual les obliga




empresarial ~ para
reducir las
deficiencias en las
funciones
empresariales
(Financieras,
administrativas,
Productivas Y
Ventas) de Ilas
microempresas del
sector industria de
la confeccion en el
drea metropolitana
de S. M.

Proponer programas de

consultoria y asesoria, en las
diferentes areas funcionales

y operativas de la
microempresa que se
adapten a los problemas.

Capacitaciones

adaptaran a
los
problemas
encontrados.
proporciona
ndo las
herramientas
necesarias
para orientar

fundamentar
al
empresario
los
conocimient
os teodricos y
practicos
necesarios
para lograr
una mayor
comprension
del
contenido de
cada
subprogram
a del
presente
plan.

v' Programa de
personal:

Se fundamenta en
instruir a los
empresarios para que
logre desarrollar un
buen programa de
personal.

v' Programa de
mercadeo:

La finalidad de este
programa es que el
empresario mejore la
promocion,
distribucion y
establecimiento de
precios a sus
productos.
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adaptarse a los
nuevos cambios
para su
funcionalidad.
Lamentablemente
los que tienen mas
necesidad de
cambios son los que
ponen mas
resistencias a los
cambios debido a la
poca cultura
organizacional.
Por lo tanto este
trabajo se orienta al
beneficio de todas
las microempresas
de la confeccion;
enfatizando la
importancia y la
necesidad de Ia
consultoria y
asesoria
empresarial la cual
es necesaria para
ajustarse a nuevas
condiciones y
sostener o aumentar
la competitividad,
el rendimiento y la
eficacia en las
microempresas.
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GLOSARIO TECNICO

A

e ASESORIA:
Es la acciéon que ejerce el consultor a medida que se desarrolla el proceso de
consultaria, con el fin de facultar a las personas al tomar decisiones fundamentales

por si solas.

e APATIA:

Indolencia, falta de energia o &nimo.

e ACTIVO:

Conjunto de bienes y derechos pertenecientes a una sociedad. Es la parte del
balance que recoge los saldos deudores de las cuentas, representando en unidades
monetarias, lo que la empresa posee, o bien el empleo que se ha dado al conjunto

de recursos financieros que figuran en el pasivo del balance.

e ANALISIS DE BALANCES:

Conjunto de principios que ordenados sistematicamente ayudan a la interpretacién
y critica de un balance contable. Desde el punto de vista mas amplio, la
interpretacion de un balance lleva consigo la justificacion de la situacion
econémica que refleja aquel estado de cuentas de acuerdo con unas orientaciones
técnicas, juridicas e incluso actuariales a través de las cuales se hace mas operativa

la gestion empresarial.
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e ANALISIS FINANCIERO:

Conjunto de técnicas encaminadas al estudio de las inversiones con un enfoque
cientifico. El interés que pueda ofrecer una inversiéon se analiza utilizando
conjuntamente las técnicas que ofrecen el analisis de balances, la matematica
financiera, los métodos estadisticos y los modelos econométricos. Otros aspectos
que se deben de tener en cuenta, son la coyuntura sectorial o nacional y cualquier
otro tipo de informacién politica, social o econémica cuya incidencia pueda

estimarse importante.

B

e BALANCE GENERAL:
Informe conceptual contable que recoge, debidamente sistematizados, coordinados
y valorados, el conjunto de elementos patrimoniales pertenecientes a una empresa
o sociedad en un instante de tiempo determinado y el resultado obtenido hasta ese
momento. Las sociedades que cotizan en Bolsa, estdn obligadas a presentar el

balance correspondiente al dltimo dia de cada trimestre del afo.

C

e CAPACITACION:
Se entenderd por capacitacion microempresarial todas aquellas actividades
orientadas a propiciar cambios positivos en las actitudes de los empresarios y las
destinadas a la creacion o fortalecimiento de conocimientos aplicables a la gestion

en la microempresa.
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e CONSULTORIA:

Servicio prestado por una persona o personas independientes y calificadas en la
identificacion e investigacion de problemas relacionados con politicas,
organizacion, procedimientos y métodos; recomendacién de medidas apropiadas y

prestacion de asistencia en la aplicacion de dichas recomendaciones.

e EMPRESARIO:
Es el titular de la empresa, es quien gestiona, dirige y administra una empresa en
muchas ocasiones es incluso el creador de la misma. Puede ser una persona fisica o

juridica normalmente en este tltimo caso una sociedad mercantil.
e EMPIRISMO:

Procedimiento fundado en la practica y la experiencia.

e EFICIENCIA:

Capacidad para lograr un fin empleando los mejores medios posibles: no siempre

eficacia es sindnimo de eficiencia.

e EFICACIA:

Capacidad para obrar o para conseguir un resultado determinado.
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e ESTRATEGIAS:

Técnica y conjunto de actividades destinadas a conseguir un objetivo: estrategia de

venta, electoral.

e EMPRESA:
Unidad econémica encargada de la produccién de bienes y servicios. Conjunto
orgéanico de factores de produccién, ordenados segiin ciertas normas sociales y

tecnoldgicas a fin de lograr objetivos de tipo econémico.

e EMPRESA CONSULTORA:
Agrupacion de profesionales que, con independencia de los intereses de firmas
comerciales o de fabricacion, realiza proyectos altamente especializados en
materias tales como energia nuclear, ingenieria de procesos, modelos de
simulacién, disefio estructural, urbanisticos, evaluacidén coste-beneficios, etc., o

ejerce funciones de asesoramiento en estas materias.

e FORMACION PROFESIONAL
Se entiende a la formacién profesional como un proceso de transferencia,
recepcion, andlisis y discusiéon de conocimientos en un proceso de ida y vuelta

entre el facilitador y el sujeto de aprendizaje.
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e FINANZAS:

Es la parte de la economia que se encarga del estudio de los mercados del dinero y
de capitales, de las instituciones y participantes que en ellos intervienen, las
politicas de capitalizacién de recursos y de distribuciéon de resultados, el estudio

del valor temporal del dinero, la tedrica del interés y el coste del capital.

G

e GESTIONA EMPRESARIAL:
Se entiende la gestion empresarial como el proceso que permite a empresarios

tomar decisiones de manejo empresarial aprovechando sus propias habilidades.

e GASTO:

Unidades monetarias destinadas al consumo o a la inversion

e INFORMACION SECUNDARIA:

Proporciona un punto de partida para la investigacién y ofrece ventajas de bajo
costo y disponibilidad inmediata. Por otra parte, la investigacion que requiere el
investigador podria no existir, o la existente ser atrasada, inexacta, incompleta o no
confiable. En este caso, el investigador tendra que recopilar informacién primaria a

maés alto costo y en mayor tiempo, pero que quizds sea mas relevante y precisa.
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e INFORMACION PRIMARIA:

El procedimiento normal consiste en entrevistar a varias personas,
individualmente o en grupos, para tener una idea preliminar del sentir de la gente
y, basandose en estos resultados, desarrollar una forma de entrevistas e

instrumentos de investigacion mas formal y llevarla a efecto en el campo.

e INGRESOS:
Entrada de dinero en la empresa procedentes de la venta de los productos tipicos
de su explotacién (ingresos de explotacion) y de operaciones financieras y atipicas

(ingresos extraordinarios).

e LARGO PLAZO:
Periodo de tiempo en operaciones bursatiles con vencimiento de la orden
alrededor de un afio. Es una clasificacion subjetiva y depende del sector econémico

y de la actividad.

e MICROEMPRESA:
Aquella unidad de produccién de bienes y servicios en que todavia el trabajo no se
presenta en forma separada del capital, y la division del trabajo no llega a un grado

desarrollado".
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e MICROEMPRESAS INDUSTRIALES:
Este sector se caracteriza por la transformaciéon de materias primas o insumos que

luego son trasladados a las empresas distribuidoras.

e MATERIA PRIMA:
Producto no elaborado que se incorpora en la primera fase del proceso de
produccién para su posterior transformaciéon. Por ejemplo: productos agricolas,

minerales, etc.
¢ METODO DE INVESTIGACION:

Es una especie de brajula en la que no se produce automaticamente el saber, pero
que evita perdernos en el caos aparente de los fenémenos, aunque solo sea porque
nos indica como no plantear los problemas y como no sucumbir en el embrujo de

nuestros prejuicios predilectos.

N

e NICHO DE MERCADO:

Se denomina asi a un pequeno sector o parte de un mercado.

O

e OBJETIVO:

Meta o nivel que se debe alcanzar en un periodo de tiempo determinado.
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e PROCESO:

Serie de actos u operaciones que conducen a wun fin determinado.

e PLANES:

Los planes son el resultado del proceso de planeacién y pueden definirse como
disefios o esquemas detallados de lo que habra de hacerse en el futuro, y las

especificaciones necesarias para realizarlos.
¢ PROGRAMAS:

Conjunto homogéneo y organizado de actividades a realizar para alcanzar una o
varias metas, con recursos previamente determinados y a cargo de una unidad

responsable.

e PASIVO:
Contablemente se interpreta como el conjunto de obligaciones o deudas que tiene

contraidas una empresa.

= PASIVO CIRCULANTE:

Se denomina pasivo circulante a las Cuentas del Balance que representan el
"exigible a corto plazo" ejemplo: Proveedores de materias primas y auxiliares cuyo
pago deba realizarse en un plazo maximo de 90 dias fecha, créditos bancarios a
corto plazo, acreedores diversos, efectos a pagar hasta 90 dias fecha, intereses a
pagar de obligaciones, dividendos pendientes de pago, provision para impuestos

etc.
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e PATRIMONIO:

Conjunto de bienes y derechos detentados por una persona fisica o juridica.

e POLITICA:
Conjunto de actividades desarrolladas para conseguir un objetivo general o a largo

plazo. Por ejemplo la politica comercial de una empresa.

e PRECIO:

Valor en dinero de un bien.

e PRECIO COMPETITIVO:

Es el precio establecido en un mercado financiero de libre concurrencia.

e PRECIO DE MERCADO:
Precio en el que se iguala la oferta y la demanda. Se llama cotizacién en los

mercados financieros.

R

e RECURSOS FINANCIEROS:
Es el conjunto de medios financieros que tiene una empresa para financiar la

adquisicion de los elementos de su activo.

¢ RENTABILIDAD:
Obtencién de beneficios en una actividad econdmica o financiera. Es una de las

caracteristicas que definen una inversion junto con la seguridad y la liquidez.
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e SALDO:
Cantidad resultante de compensar el debe con el haber de una cuenta, pudiendo

ser positivo o negativo.

= SALDO DEUDOR:

Saldo que figura en el debe de una cuenta o crédito. Es un saldo negativo.

U

e UTILIDAD:
Satisfaccion de necesidades que se obtiene por la utilizacion de un bien. Se usa

como sindénimo de beneficio.



A.

307

BIBLIOGRAFIA

LIBROS.

1. IGELIAS MEJIA, SALVADOR.
“Guia para la elaboracion de trabajos de investigacién, monograficos y
tesis”

Tercera edicion. El Salvador.

2. PEREZ, LAURA Y CAMPILLO, FABIOLA
“Marco de analisis y situacion de las micro y pequefias empresas”

Editorial Consultoras Futura.

Costa Rica 2000.

3. Libro blanco de la Microempresa.

El Salvador, 1977.

4. MARIN DE PAZ, ANA P.; IRAHETA ANTONIO; ROMERO JORGE;
FLORES CARLOS.

“Censo Diagnostico de la Micro, Pequefia, Mediana y Gran empresa en la

zona Oriental; su situacion y perspectivas.”

Consultores Locales para el desarrollo educativo (SOMOS).

SWISSCONTACT PRO EMPRESA.

San Miguel, Enero 2000.

5. BRAND, SALVADOR OSWALDO.
“Diccionario de Economia”

Segunda edicion. 1993



308

B. TESIS:

1. BONILLA, MAURICIO JOSE Y OTROS.

Plan estratégico de la maestria en administracion de empresas y
consultaria empresaria (maece) periodo 2002 al 2007, la facultad de
ciencias econémicas de la universidad de el salvador.

San Salvador, enero de 2003.

2. HERNANDEZ HERRERA, OSCAR EDUARDO.
Disefio de un programa de accesoria empresarial para microempresas
productoras de calzado en el arrea metropolitana de san salvador.

San Salvador, septiembre de 2000.

3. MALDONADO, Graciela Elizabeth y otros.

Disefio de un sistema administrativo para dar asistencia técnica a las
microempresas organizadas bajo la metodologia grupo solidario
atendidas por la asociacion movimiento de mujeres Mélida Anaya
Montes.

San Salvador, marzo 2003.

C. PAGINAS WEB:

WWW.UES.EDU.SV
WWW.UTEC.EDU.SV

WWW.GOOGLE.COM.SV
WWW.PYME.COM
WWW.CONAMYPE.ORG.SV
WWW.UCA.EDU.SV



http://www.ues.edu.sv/
http://www.utec.edu.sv/
http://www.google.com.sv/
http://www.pyme.com/
http://www.conamype.org.sv/
http://www.uca.edu.sv/

ANEXO



310

ANEXON°1
e
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR il “:*) ri
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL z::\(_}/ 5
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMIC, ™%

SECCION DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS DE LAS MICROEMPRESAS
DEL SECTOR INDUSTRIA DE LA CONFECCION DEL AREA METROPOLITANA
DE SAN MIGUEL

OBJETIVO:

RECOLECTAR INFORMACION DIRECTAMENTE DEL EMPRESARIO,
ACERCA DE LA PROBLEMATICA QUE ENFRENTAN EN SU EMPRESA, CON
EL PROPOSITO DE OBTENER LOS ELEMENTOS NECESARIOS PARA EL
DISENO DEL PLAN PARA LA PRESTACION DE SEVICIOS
ADMINISTRATIVOS DE CONSULTORIA Y ASESORIA PARA LA
MICROEMPRESA DEL SECTOR INDUSTRIA DE LA CONFECCION DEL AREA
METROPOLITANA DE SAN MIGUEL.

1. ;COMO INICIO SU MICROEMPRESA?

2. ;COMO HA EVOLUCIONADO SU MICROEMPRESA?

3. ¢CUALES HAN SIDO LOS PROBLEMAS QUE HA ENFRENTADO EN
LOS ULTIMOS 5 ANOS?

4. ;CONOCE USTED ALGUNA INSTITUCION QUE BRINDE SERVICIOS
ADMINISTRATIVOS DE CONSULTORIA Y ASESORIA?
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. ;/CONSIDERA USTED NECESARIO LA PRESTACION DE SEVICIOS
ADMINISTRATIVOS DE CONSULTORIA Y ASESORIA EN SU
MICROEMPRESA?

. ;SEGUN SU EXPERIENCIA ;QUE AREAS DEBERIA DE MEJORAR
DENTRO DE SU EMPRESA ?

. (CREE QUE LA ELABORACION DE UN PLAN DE COONSULTORIA Y
ASESORIA DIRIGIDO A LAS MICROEMPRESAS DEL SECTOR
INDUSTRIA DE LA CONFECCION LE BENEFICIARIA?

. ¢(ESTARIA USTED DISPUESTO A BRINDARNOS LA INFORMACION
NECESARIA PARA PODER SABER LA PROBLEMATICA QUE
ENFRENTAN Y PARTIR DE AHI ELABORAR UN PLAN DE
CONSULTORIA Y ASESORIA PARA REDUCIR SUS DEFICIENCIAS?
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NEXO N° 2

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR ey
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL 7, &

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
SECCION DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA DIRIGIDA A LAS INSTITUCIONES QUE OFRECEN SERVICIOS
DE CONSULTORIA Y ASESORIA A LA MICROEMPRESA.

OBJETIVO:
RECOLECTAR INFORMACION DIRECTAMENTE ACERCA DE LA
PERSPECTIVA QUE TIENEN ACERCA DE COMO OFRECEN SUS SERVICIOS A
LOS EMPRESARIOS.

1. ;CUAL ES EL PAPEL DE LA INSTITUCION?

2. ;COMO TRABAJA LA INSTITUCION?

3. ;CUALES SON LOS SERVICIOS QUE PRESTAN A LOS EMPRESARIOS?

4. ;COMO LOGRA ACCESAR A SUS SERVICIOS UN EMPRESARIO?

5. ;CUALES SON LOS BENEFICIOS QUE UN EMPRESARIOS OBTIENE AL
PERMITIR UNA CONSULTORIA Y ASESORIA EMPRESARIAL?

6. ;QUE REQUISITOS DEBE CUMPLIR EL EMPRESARIO?

7. ;,CUALES SON LOS PASOS A SEGUIR PARA OBTENER UNA
CONSULTORIA Y ASESORIA EMPRESARIAL DE SU INSTITUCION?



313

ANEXO N° 3

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS

INFORMACION GENERAL DEL EMPRESARIO Y DE LA MICROEMPRESA.
Estimado empresario reciba un cordial saludo, con el objetivo de realizar una propuesta de
un plan de consultoria y asesoria para las microempresas de la industria de la confeccion se

desarrolla la siguiente encuesta en la que solicitamos su valiosa colaboracion.

% INFORMACION GENERAL DEL MICRO EMPRESARIO

e EDAD:

Objetivo: Identificar la edad del empresario y conocer su respectiva percepcion.

ANOS

e SEXO:

Objetivo: Identificar el genero del empresario.

FEMENINO
MASCULINO
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% INFORMACION GENERAL DE LA MICROEMPRESA:

TIEMPO DE FUNCIONAMIENTO:

Objetivo: Conocer el tiempo de funcionamiento de la microempresa en el drea

metropolitana de San Miguel.

LOCAL:

Objetivo: Determinar el local donde se establecen las microempresas para su

funcionamiento.

PROPIO
ALQUILADO
OTRO

ESTA REGISTRADA LA MICROEMPRESA EN LA ALCALDIA:
Objetivo: Conocer si existe registro de su microempresa.

SI: NO:

EL MICROEMPRESARIO VIVE EN EL MISMO LOCAL:

Objetivo: Cuantificar el niimero de empresarios que viven en el mismo lugar de

trabajo.

SI: NO:
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TIPO DE EMPRESA:
Objetivo: Determinar los diferentes tipos de constitucion de las microempresas
que operan en el drea
FAMILIAR
PROPIETARIO INDEPENDIENTE
SOCIEDAD

A QUE ASOCIACION EMPRESARIAL, GREMIAL, COOPERATIVA U OTROS
PERTENECE LA EMPRESA:
Objetivo: Conocer si las microempresas pertenecen alguna asociacion empresarial,

gremial, cooperativa u otros.

< INFORMACION POR AREAS DE LAS MICROEMPRESAS

AREA FINANCIERA:

1. ;TIENE FORTALEZAS EN SU MICROEMPRESA?
Objetivo: Conocer las fortalezas que poseen cada una de las microempresas.

SI: NO:

CUALES:
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2. ;TIENE DEBILIDADES EN SU MICROEMPRESA?
Objetivo: Conocer las fortalezas que poseen cada una de las microempresas.
SI: NO:

CUALES:

3. ;LA PLANIFICACION DE SUS INGRESOS Y EGRESOS LOS HACEN EN
PERIODOS DE?
Objetivo: Determinar el tiempo que planifican sus ingresos y egresos los
microempresarios.
UN ANO
6 MESES
NO PLANIFICA

4. ;MENCIONE LAS 3 AREAS PRINCIPALES QUE DESEA MEJORAR EN UN
PERIODO DE UN ANO? Y MENCIONE 3 ACTIVIDADES PRINCIPALES
EN CADA AREA QUE PLANEA REALIZAR.

Objetivo: Conocer las principales actividades a realizar el empresarios en un periodo

de un afio.

5. (TIENE DEFINIDA LA ESTRUCTURA ORGANIZATIVA?
Objetivo: Cuantificar el numero de microempresas que tienen una estructura
organizativa bien definida.

SI: NO:
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¢LOS EMPLEADOS CONOCEN LAS FUNCIONES A SU CARGO Y A

QUIEN REPORTARSE?

Objetivo: Determinar si los empleados de cada una de las microempresas conocen

sus funciones de su puesto de trabajo.

S NO:

¢DELEGA AUTORIDAD Y RESPONSABILIDAD ENTRE SUS

EMPLEADOS?

Objetivo: Conocer si los empresarios son los que delegan la autoridad y

responsabilidad entre sus empleados.

S NO: ___

¢{PLANIFICA LA COMPRA DE MATERIA PRIMA Y OTROS INSUMOS?

Objetivo: Conocer si el empresario realiza una planificacion para la compra de

materia prima y otros insumos.

S NO:

¢SABE CUAL ES EL COSTO REAL DE CADA UNO DE LOS PRODUCTOS

QUE OFRECE?

Objetivo: Determinar si el empresario tiene el conocimiento del costo real de cada

uno de los productos que ofrece en el mercado.

SI. NO:

¢LA EMPRESA TIENE CONTROL SOBRE?

Objetivo: Conocer los diferentes tipos de control que se realizan dentro de cada una

de las microempresas.
CAJA
BANCOS
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PLANILLAS DE PAGO
CUENTAS POR PAGAR __
CUENTAS POR COBRAR_____
COSTOS

11. ;LLEVA REGISTROS CONTABLES?
Objetivo: Determinar si las microempresas realizan los registros contables
correspondientes.
S NO:

12. ;UTILIZA LOS REGISTROS PARA LA TOMA DE DECISIONES?
Objetivo: Determinar si el empresario toma en cuenta los registros contables para
cualquier toma de decision.

SI: NO:

13. ; CON QUE FRECUENCIA ANALIZA SU SITUACION FINANCIERA?
Objetivo: Conocer la frecuencia con la que el empresario analiza su situacion
financiera.

MENSUAL
TRIMENTRAL
SEMESTRAL
ANUAL

NO REALIZA

14. ;CUAL DE LOS SIGUIENTES DOCUMENTOS UTILIZA PARA SU
ANALISIS FINANCIERO?
Objetivo: Conocer los registros que utiliza para realizar su andlisis financiero de la

microempresa.
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BALANCE GENERAL
FLUJO DE FONDOS
NINGUNO

RECURSOS HUMANOS:
15. ;NUMERO DE EMPLEADOS?
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Objetivo: Cuantificar el numero de empleados que operan en las microempresa y su

relacion laboral

RELACION LABORAL

NUMERO

TRABAJADORES
PARTICULARES

TRABAJADORES FAMILIARES

TOTAL

16. ;HA PARTICIPADO USTED O ALGUN(A) EMPLEADO(A) DE LA
EMPRESA EN ACTIVIDADES DE DESARROLLO EMPRESARIAL EN LOS

ULTIMOS DOS ANOS?

Objetivo: Conocer si los empleados de las microempresas han participado en

actividades de desarrollo empresarial y el tipo de actividad.

SI: NO:
TIPO DE TEMA N°DE
ACTIVIDAD TRABAJADORES

ASESORIA
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CAPACITACIO
N

ASISTENCIA
TECNICA

17. ; TIENE PROBLEMAS DE CONTRATACION Y /O ROTACION CON EL
PERSONAL?
Objetivo: Determinar los problemas que enfrentan los microempresarios para la
contratacion y / o rotacion con el personal.
SI: NO:

CUALES:

18. ;REALIZA INDUCCION CON LOS EMPLEADO(A)S NUEVO(AS)?
Objetivo: Conocer como realiza la capacitacion para el nuevo empleado en las
actividades a su cargo
SI: NO:

CUALES:

19. ;REALIZA ALGUNAS ACCIONES PARA MOTIVAR E INCENTIVAR A SU
PERSONAL?
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Objetivo: Conocer si 0 no toma acciones el empresario para motivar e incentivar a
su personal.
SI: NO:

CUALES:

20. ;CUMPLEN LOS TRABAJADORES CON LOS HORARIOS DE TRABAJO
ESTABLECIDOS?

Objetivo: Conocer si los trabajadores cumplen con los horarios establecidos

SI: NO:

SI SU RESPUESTA ES NEGATIVA. PORQUE

21. ;EXISTE AUSENTISMO POR PARTE DE SUS TRABAJADORES?
Objetivo: Conocer que tan frecuente se dan los ausentismos por parte de los
trabajadores.
SI. NO: ___
SI SU RESPUESTA ES POSITIVA, MENCIONE LAS
CAUSAS

22. ;CUAL ES EL SISTEMA DE PAGO DE LA EMPRESA?
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Objetivo: Conocer el sistema de pago que la empresa tiene para sus empleados.

FORMA
FIJO COMISIONES| OTROS

FRECUENCIA

DIARIO

SEMANAL
QUINCENAL

MENSUAL

23. ;EVALUA A SU PERSONAL PERIODICAMENTE?
Objetivo: Determinar el tiempo en el que la microempresa evaliia a su personal.
SI: NO:

COMO LO HACE:

24. ;EL AMBIENTE DE TRABAJO ES AGRADABLE?
Objetivo: Conocer que tan agradable es el ambiente en el que laboran los
trabajadores.
SI: NO:

PORQUE
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25. ¢ TIENE IDENTIFICADAS LAS NECESIDADES DE CAPACITACION Y
ASISTENCIA TECNICA QUE RESPONDEN A LA PROBLEMATICA DE LA
MICROEMPRESA?

Objetivo: Conocer si la microempresa tiene identificadas las necesidades de

capacitacion y asistencia técnica segun su problemdtica.

SI: NO:

PRODUCCION.
26. ¢, PRODUCTOS QUE FABRICA?

Objetivo: Conocer los productos que la microempresa fabrica.

VESTIDOS BLUSAS
FALDAS PANTALONES
OTROS

27. ¢ QUIEN ES EL RESPONSABLE DE LA PRODUCCION?

Objetivo: Conocer quien es el encargado de la produccion en la

microempresa.

PROPIETARIO
OPERARIO
OTRO

28. ¢ QUE FORMA DE PRODUCIR EMPLEA SU PLANTA?
Objetivo: Conocer la forma de producir que emplea el empresario en su planta.

EN SERIE
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UNIDAD TERMINADA

DEACUERDO A PEDIDOS

29. ¢ COMO PROGRAMA SU PRODUCCION?

Objetivo: Conocer si la microempresa programa su produccion.
NO PROGRAMA
DIARIA
SEMANAL
QUINCENAL
MENSUAL
TRIMESTRAL

ANUAL

30. ¢ PRODUCE LAS UNIDADES DE ACUERDO A SU PROGRAMA?

Objetivo: Determinar si la microempresa fabrica la cantidad de productos que se

ha programado.

SI: NO: A VECES:

PORQUE NO LAS
CUMPLE

31. ¢ CUAL ES EL ORIGEN DE LA MATERIA PRIMA?

Objetivo: Conocer de qué lugar proviene la materia prima que compran los

empresarios para fabricar sus productos.
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NACIONAL
CENTROAMERICANO

FUERA DEL AREA CENTROAMERICANA

32. ¢ TIENE CONTROLES DE CALIDAD DE SUS PRODUCTOS?

Objetivo: Determinar si la microempresa tiene control de la calidad de sus
productos.

SI: NO:

33. ¢ QUIEN CONTROLA LA CALIDAD DE LA PRODUCCION?

Objetivo: Conocer quien es la persona que lleva el control de la calidad de los

productos que se fabrican en la microempresa.

NINGUNA PERSONA
EL DUENO
OPERARIO

34. ; COMO CNTROLA LA CALIDAD DE LA PRODUCCION?

Objetivo: Saber en que momento del proceso productivo se realiza el control de la

calidad del producto

AL INICIO DEL PROCESO
EN TERMINO MEDIO
AL FINAL DE LA PRODUCCION

35. ¢ HAY PRESENCIA DE EXCESIVOS DESPERDICIOS Y DESECHOS EN
LA PRODUCION DE PRODUCTOS?
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Objetivo: Saber si en la microempresa existe demasiado desperdicio de materia

prima durante el proceso productivo.

SI: NO:

36. ¢ INTRODUCE FRECUENTEMENTE SERVICIOS NUEVOS O
MEJORADO?

Objetivo: Conocer con que frecuencia el empresario introduce nuevos servicios o
mejora los que brinda en la actualidad.

SI: NO:

37. ¢ QUIEN DECIDE AMPLIAR O INNOVAR LOS SEVICIOS PRESTADOS?

Objetivo: Conocer quien es la persona que se encarga de ampliar o innovar los
servios que se prestan en la microempresa.

EL EMPRESARIO

UN TRABAJADOR

38. ¢COMO DETERMINA LA CANTIDAD QUE USTED NECESITA
PRODUCIR?

Objetivo: Conocer en que se basa el empresario para saber cuanto necesita
producir.

POR PEDIDO

POR EXPERIENCIA

POR TEMPORADA

DE ACUERDO A LA MODA
DE ACUERDO A EXISTENCIA

39. ¢ TIENE UNA ADECUADA DISTRIBUCION DE LA PLANTA?
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Objetivo: Saber si la planta esta distribuida de la mejor manera para que el

proceso productivo se mas ordenado y facil.

SI: NO:

40. ¢ CONDICIONES AMBIENTALES?

Objetivo: Conocer si las condiciones ambientales en las que se encuentran las

microempresa son las adecuadas para un mejor desempefio del trabajador.

ASPECTOS BUENO REGULAR MALO
LIMPIEZA

ILUMINACION

VENTILACION
ESPACIO

OTRAS

41. ¢ LA MAQUINARIA, EQUIPO Y HERRAMIENTAS SON SUFICIENTES
PARA CADA PUESTO DE TRABAJO?

Objetivo: Determinar si la maquinaria, equipo y herramientas son las necesarias

para cada puesto de trabajo.

SI: NO:

42. ; EVALUA PERIODICAMENTE EL ESTADO DE?
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Objetivo: Conocer en que lapso de tiempo la microempresa evalla el estado de
iNsumos, maquinaria y equipo.

INSUMOS

MAQUINARIA

EQUIPOS

43. ¢ QUE TIPO DE MANTENIMIENTO LE DA A SU MAQUINARIA'Y EQUIPO?

Objetivo: Saber que tipo de mantenimiento le da el empresario a su maquinaria y
equipo.

PREVENTIVO

CORRECTIVO

PROGRAMADO

44. ; CADA CUANTO TIEMPO LE DA MANTEMIENTO A SU EQUIPO Y
MAQUINARIA?

Objetivo: Conocer cada cuanto tiempo el empresario le da mantenimiento a su

magquinaria y equipo.

MENSUAL
TRIMESTRAL
SEMENTRAL
ANUAL

45. ; SON FRECUENTES LOS ACCIDENTES DE TRABAJO?

Objetivo: Conocer con que frecuencia se dan los accidentes de trabajo y cuales
son.
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SI: NO:

LAS PRINCIPALES CAUSAS DE ACCIDENTES DE TRABAJO:

46. ;LA EMPRESA TIENE DIFICULTADES PARA EL ABASTECIMIENTO DE
LOS INSUMOS NECESARIOS PARA PRESTACION DE LOS SERVICIOS
QUE OFRECE?

MENCIONE LAS CAUSAS:
Objetivo: conocer las dificultades de abastecimiento de los insumos de la microempresa.
S NO: ____

47. ;QUE TIPO DE CONTROLES EJERCEN EN SU PRODUCCION?

Objetivo: saber los tipos de controles que se utilizan en produccion.
CONTROL DE CALIDAD
CONTROL DE INVENTARIOS __
CONTROL DE PROCESO

CONTROL DE PEDIDOS

48. ;SON ADECUADOS LOS NIVELES DE INVENTARIOS, DE ACUERDO A
LAS NECESIDES REALES DE LA EMPRESA?
Objetivo: conocer si los niveles de inventarios son adecuados.
SI. NO: ___
49. ;CADA CUANTO TIEMPO REALIZA CONTROL DE INVENTARIOS?

Objetivo: conocer cada cuanto tiempo realizan el control de inventarios.

TRIMESTRAL

SEMESTRAL

ANUAL
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OTROS
ESPECIFIQUE

50. ;PARA MANTENERSE EN EL MERCADO QUE ALTERNATIVAS TOMA LA
MICROEMPRESA?
Objetivo: identificar las alternativas que toma la empresa para mantenerse en el mercado.
PRECIO
COMPETENCIA
MODA
CALIDAD
DIVERSIFICACION DEL PRODUCTO
ALTERNATIVAS CONVINADAS _
51. ;,QUE TIPO DE CANALES UTILIZA PARA LA DISTRIBUCION DE SUS
PRODUCTOS?

Objetivo: identificar los canales de distribucion que utiliza la empresa.
MAYORISTAS
MINORISTAS
INTERMEDIARIOS
VENTA DIRECTA
COMBINADO
(MAYORISTA-MINORISTA)

52. ;QUIENES PARTICIPAN EN LA TOMA DE DECISIONES PARA FIJAR LOS
PRECIOS?
Objetivo: conocer quien toma la decision paja fijar el precio.
EL PROPIETARIO
EL CONTADOR
EL COMITE
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OTROS
ESPECIFIQUE

53. ;LOS PRECIOS DE VENTA SE ESTABLECEN EN BASE A?
Objetivo: conocer sobre que base se establecen los precios de venta.
COSTO DE PRODUCCION
MAS MARGEN DE GANANCIA
PRECIO DE LA COMPETENCIA
OBJETIVOS DE VENTA
OBJETIVOS DE RENTABILIDAD

54. ;LA EFICIENCIA DE LA MANO DE OBRA UTILIZADA ES EVALUADA
COMO?
Objetivo: medir la eficiencia de la mano de obra que utilizan.
EXCELENTE
MUY BUENA
BUENA
REGULAR

MERCADO

55. ;TIPO DE MERCADOQ?
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Objetivo: medir la capacidad de abastecimiento de mercado de la empresa.

TIPOS DE PORCENTAJE
MERCADO

LOCAL

NACIONAL

REGIOMAL

56. ;EL MERCADO DONDE OPERA LA EMPRESA, A SU CRITERIO?
Objetivo: establecer el tamario de mercado donde opera la empresa.

HA AUMENTADO

HA DISMINUIDO

ES ESTABLE

57. ;COMO HACE SUS VENTAS?

Objetivo: identificar por cual medio realizan sus ventas.
EN EL NEGOCIO
POR VENDEDOR
POR PEDIDO

58. ;CUALES CONSIDERA QUE SON SUS PRINCIPALES COMPETIDORES?
Objetivo: establecer los principales competidores de la microempresa.
EMPRESAS LOCALES
NACIONALES
EXTRANJERA

59. ;LAS VENTAS LAS REALIZA?

Objetivo: establecer la forma de venta de la empresa.



AL CONTADO
AL CREDITO
CONBINADO
OTROS

ESPECIFIQUE
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60. EN CASO DE VENTAS A CREDITO ;EXISTE CARTERA VENCIDA?
¢SI SU RESPUESTA ES POSITIVA ;DE QUE FORMA LE
SEGUIMIENTO?
Objetivo: conocer la existencia de cartera de clientes vencida.
S NO: ___
61. ;LLEVA CONTROLES RESPECTO A LAS VENTAS?
Objetivo: conocer si lleva controles respecto a las ventas
SI: NO:

SI SU RESPUESTA ES AFIRMATIVA. ;CUALES?

DA

62. ;LA EMPRESA DESALLORRA ACTIVIDADES DE PUBLICIDAD?
Objetivo: establecer si llevan actividades de publicidad.
SI: NO:

DIGA DE QUE TIPO:

63. ;QUE MEDIOS DE PUBLICIDAD LE HAN DADO MEJORES RESULTADOS?
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Objetivo: identificar los canales de distribucion que le han dado mejores resultados a la
microempresa.
RADIO
PRENSA
HOJAS VOLANTES
OTROS
ESPECIFIQUE

64. ;SINO UTILIZA PUBLICIDAD. CUAL ES LA CAUSA?
Objetivo: establecer las causas de la ausencia de publicidad.
FALTA DE CAPACIDAD ECONOMICA
COSTOS MUY ELEVADOS
NO SE ESTIMA NECESARIO
ABSTENCIONES

65. ;SI LA EMPRESA DESARROLLA ACTIVIDADES PROMOCIONALES:

DIGA DE QUE TIPO?
Objetivo: establecer y conocer si se desarrollan actividades de promocion.

S NO: __
66. ;LOS SERVICIOS QUE BRINDA SON OPORTUNOS Y EN LAS CONDICIONES

REQUERIDAS?
SI SU RESPUESTA ES NO ;POR QUE?

Objetivo: conocer la eficiencia y eficacia de los productos.

SI: NO:

SI SU RESPUESTA ES NO ;POR QUE?:




67. ;LA RED DE VENTAS DE LA EMPRESA ESTA COSTITUIDA POR?
Objetivo: conocer la red de ventas de la empresa.
EL EMPRESARIO
VENDEDORES ASALARIADOS
COMISIONISTAS
MIXTO
OTROS
ESPECIFIQUE

68. ; MANEJA REGISTROS EN RELACION A LOS CLIENTES?
SI SU RESPUESTA ES SI ; CUALES?
Objetivo: conocer si manejan registros de clientes.
SI: NO:

SI SU RESPUESTA ES SI ;CUALES?:
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69. ; EXISTEN QUEJAS POR PARTE DE SUS CLIENTES?
SI SU RESPUESTA ES SI ;Cudles?
Objetivo: establecer si existen quejas por parte de los clientes.
SI: NO:

SI SU RESPUESTA ES SI ;CUALES?:

70. ;HAN PERDIDO CLIENTES DEVIDO A LA QUEJAS?
Objetivo: establecer si han perdido clientes debido a las quejas.

SI: NO:
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71. QUE TIPO DE DESVENTAJA TIENE UD. ANTE LA COMPETENCIA EN

RELACION?

Objetivo: conocer las desventajas que poseen ante la competencia.

PRECIO
CALIDAD
SERVICIO

MENCIONELAS

ANEXO N° 4
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS

OBJETIVO: CONOCER EL PUNTO DE VISTA DE LAS INSTITUCIONES
ASESORAS DE LA IMPORTANCIA DE BRINDAR ASESORIA 'Y CONSULTORA A
LA MICROEMPRESA.

1. OFRECE ASESORIA EMPRESARIAL A LA MICROEMPRESA?
Objetivo: determinar si imparten asesoria empresarial.
S NO: ____

2. ;COMO IMPARTE LA ASESORIA EMPRESARIAL?
Objetivo: establecer la manera en que imparten asesoria empresarial.
A TRAVES DE UN PROGRAMA
POR MEDIO DE MODULOS
POR MEDIO DE VISITAS

3. ¢COMO IMPARTE LA ASESORIA EMPRESARIAL?
Objetivo: establecer la manera en que imparten asesoria empresarial.
A TRAVES DE UN PROGRAMA
POR MEDIO DE MODULOS
POR MEDIO DE VISITAS

4. ¢POSEE LA INSTITUCION UN PROGRAMA ESPECIFICO DE ASESORIA Y
CONSULTORIA EMPRESARIAL?
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Objetivo: Determinar si las instituciones que prestan servicios de asesoria
empresarial tienen un programa especifico para cada problematica dentro de la

microempresa.

SI: NO:

5. QUE CONSIDERA IMPORTANTE OFRECER ASESORIA Y
CONSULTORIA EMPRESARIAL A LA MICROEMPRESA.

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria empresarial

consideran importante el sector microempresarial.
PARA FOMENTAR EL AUTODESARROLLO
PARA DESARROLLAR HABILIDADES

SOLO TRANSMITIR CONOCIMIENTOS

6. CREE USTED, ¢ENTRE MEJOR SE ELABORE EL PROGRAMA DE
ASESORIA Y CONSULTORIA EMPRESARIAL, MEJOR SERA EL SERVICIO
QUE SE LE PROPORCIONE A LAS MICROEMPRESAS DE LA INDUSTRIA DE
LA CONFECCION?

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria y consultaria
empresarial consideran que al elaborar el programa especifico y ayudar a mejorar
las deficiencias de las microempresas el empresario quedara satisfecho con su

servicio.

SI: NO:

7. SEGUN SU OPINION, ¢ENTRE MEJOR SE DETERMINEN LOS ELEMENTOS
DEL PROGRAMA DE ASESORIA Y CONSULTORIA EMPRESARIAL, MEJOR
SERA LA CALIDAD DEL PROGRAMA DE ASESORIA'Y CONSULTORIA QUE SE
LE OFRECERA A LAS MICROEMPRESAS?
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Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria y consultaria
empresarial toman en cuenta la calidad de todos los elementos del programa que

ofrecen a los microempresarios.

SI: NO:

8. ¢ SEGUN SU APRECIACION, SI SE DEFINE MEJOR EL PROCEDIMIENTO
(PASOS PARA EJECUTAR LA ASESORIA) DEL PROGRAMA DE ASESORIA Y
CONSULTORIA EMPRESARIAL QUE SE LE OFRECERA A LOS
MICROEMPRESARIOS SE PUEDE LOGRAR UNA MAYOR COMPRENSION DE
ESTE?

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria y consultaria
empresarial consideran a la hora de ejecutar la asesoria del programa si definen
los pasos a seguir para lograr una mayor comprension de este por parte del

microempresario.

SI: NO:

9. SEGUN SU OPINION. EL DISENO DE UN PLAN DE ASESORIA Y
CONSULTORIA EMPRESARIAL ESPECIALIZADO PARA LAS
MICROEMPRESAS DE LA INSDUSTRIA DE LA CONFECCION, PERMITIRIA
AUMENTAR LA ORIENTACION EMPRESARIAL, DE TAL FORMA QUE LOGRE
INCREMENTAR LA EFICIENCIA Y EFICACIA Y ASI OBTENER LOS
RESULTADOS ESPERADOS.

Objetivo: Saber si las instituciones que prestan servicios de asesoria y consultaria

empresarial consideran que al implementar un plan especifico para las
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microempresas de la industria de la confeccion se podria aumentar la orientacion,

eficiencia y eficacia de estas.

SI: NO:



