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INTRODUCCION

La Globalizacion y las politicas neoliberales, son eventos inevitables ya que se estan
haciendo sentir negativamente en las empresas con mentalidad rigida que se oponen al
cambio. Las empresas que continlen sin hacer nada méas que culpar no tendrdn ninguna

alternativa prometedora para el futuro.

Ante la apertura comercial, las negociaciones y tratados de libre comercio que se han
venido dando en la actualidad, las empresas ya no pueden permanecer con una actitud
pasiva y operar aisladamente, especialmente aquellas empresas, las cuales tienen que

competir con empresas locales y con empresas extranjeras.

El presente trabajo va dirigido a los pequefios empresarios del sector comercio de la ciudad
de San Miguel, con el fin de conocer las condiciones actuales de la pequefia empresa sector
comercio de la ciudad de San Miguel para proponer las alianzas estratégicas con el fin que
puedan contemplar la posibilidad de aliarse con el socio que mas le convenga de acuerdo a

sus necesidades y operar competitivamente de forma exitosa.

El proyecto presenta en primer lugar los objetivos de la investigacion tanto generales como
especificos; seguidamente se elaboraron las metas que se persigue, posteriormente se
presenta el planteamiento del problema que abarca antecedentes, enunciado del problema,
la formulacion del problema y la delimitacion espacial y temporal. Seguidamente se
elaboro la justificacion demostrando su importancia, utilidad, originalidad, y factibilidad.

Luego se presenta el sistema de hipétesis.
Seguidamente se presenta la definicion del tipo de investigacion, asi como la estrategia

tedrico-metodoldgica donde se describe la base teodrica de la investigacion y los métodos y

técnicas que se utilizaran para realizar la investigacion.

Xiv



Posteriormente se presenta los alcances de la investigacion. Se continua con la propuesta
capitular donde se detalla el contenido de cada capitulo, de igual manera se presenta el

presupuesto donde se detallan los costos en que se incurriran para realizar la investigacion.

Se presenta ademas una bibliografia inicial y asimismo se presenta el cronograma de
actividades en el que se detalla el tiempo que se empleara para realizar cada actividad de la
investigacion hasta la presentacion del trabajo de graduacion, y finalmente se presentan los
anexos donde se reflejan los instrumentos y guias que se utilizaron para recopilar

informacion.

XV



1.0 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.1 OBJETIVO GENERAL

B Elaborar y presentar una propuesta de formacion de alianzas estratégicas en la pequefia
empresa sector comercio de la ciudad de San Miguel como mecanismo para enfrentar
el proceso de globalizacion.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

B Conocer la situacion actual de la pequefia empresa en términos de factores y elementos

competitivos que faciliten la formacion de alianzas estratégicas.

N

Proponer las alianzas estratégicas a través de las organizaciones de apoyo que brindan
apoyo a la pequefia empresa, para que sean percibidas como el mecanismo adecuado
para mantenerse con niveles aceptables de rentabilidad ante el proceso de

globalizacion.

N

Mostrar las ventajas que representa las alianzas estratégicas a la pequefia empresa para

promover dentro del proceso de globalizacion la competitividad de la misma.
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1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las empresas se encuentran inmersas en un escenario que ha extremado la exigencia

competitiva a tal punto que la meta principal es la supervivencia.

El desarrollo actual de las fuerzas productivas solo es compatible con mercados ampliados
debido al singular avance del proceso de globalizacion de la economia esto ha obligado a
las compafiias a internacionalizarse, no solo ampliar el alcance de sus negocios (alentadas
por la aparicién de segmentos mundiales de demanda), sino también para conformar
cadenas de valor competitivas a partir de obtener en cada localizacion el menor costo y la
mayor calidad. De esta forma, la competencia se ha hecho mundial situaciéon que no solo
viven aquellas firmas que se han expandido fuera de su frontera nacional, sino también

aquellas que hasta entonces se dedicaban a cubrir solo el mercado interno.

En EI Salvador la pequefia empresa constituye uno de los pilares mas importantes de la
economia debido a que es un generador de empleo. La pequefia empresa contribuye ademas

a una distribucién mas adecuada del ingreso nacional.

Dentro de este contexto, las pequefias empresas se convierten en uno de los motores
principales para el crecimiento de la inversion, del empleo y para el desarrollo de la
competitividad, no obstante la pequefia empresa presenta una serie de necesidades y

deficiencias lo que le impide ser mas competitiva en un mundo globalizado.

En las pequefias empresas existen problemas como lo son: la falta de conocimientos
administrativos y técnicos que es tan limitada como la falta de crédito, ya que estos factores
son esenciales para poder incorporarse competitivamente al proceso de desarrollo del pais.
La carencia de tina educacion adecuada es un factor determinante en la productividad de las
empresas, la falta de conocimientos basicos de mercadeo, informética, administracion y
contabilidad amenazan los activos de estas empresas, lo que significa la obtencion de
ingresos marginales que por lo general solo permite mantenerse en niveles productivos de

subsistencia.
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La falta de capacitacion empresarial no permite a los pequefios empresarios maximizar sus

ingresos y utilidades.

La pequefia empresa cuenta con organizaciones de apoyo como son: FUSADES, Banco
ProCredito (antes financiera Calpia), SIAPE (Sistema Integral de Apoyo a las Pequefias
Empresas), CENTROMYPE (Fundacién Promotora de la Competitividad de la Micro y
Pequefia Empresa), FUNDAPYME (Fundacion para el Desarrollo de la Pequefia y Mediana
Empresa). No obstante el esfuerzo realizado por las instituciones antes mencionadas por
lograr que las pequefias empresas sean mas competitivas, no ha producido los resultados
esperados ya que no se han logrado avances significativos, debido a que la formacion de

alianzas estratégicas en las pequefias empresas no es un fenémeno generalizado.

El nuevo entorno econdmico determina que solo sobreviviran las empresas mas fuertes
capaces de adaptarse al entorno competitivo de la actualidad, lo que genera un fuerte
proceso de concentracion. Las pequefias empresas para sobrevivir a esta tendencia la Unica

solucion que tienen es conseguir alianzas estratégicas.

Una alianza estratégica es toda union voluntaria duradera y organizada de personas y
empresas que ponen sus fuerzas en comun para lograr ventajas especiales que les permitan

estar en mejor posicion competitiva.
Las alianzas estratégicas pueden realizarse entre dos 0 mas personas 0 empresas sin

importar el tamafio, nivel tecnolégico o el sector productivo al que pertenece siempre y

cuando compartan un objetivo comun.

18



1.2.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Contribuird la formacion de alianzas estratégicas a hacer mas competitivas las pequefias
empresas sector comercio de la ciudad de San Miguel, como herramienta para hacerle
frente al proceso de globalizacion?

¢Cuales son las condiciones que permitirian la formacion de alianzas estratégicas para ser

mas competitivas las pequefias empresas del sector comercio de la ciudad de San Miguel?

1.2.2. ANTECEDENTES

1.2.2.1. ANTECEDENTES DE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las alianzas estratégicas son una de las maneras mas antiguas de hacer negocios. Para ello,
los mercaderes de Egipto, Babilonia, Fenicia y Siria realizaban operaciones comerciales en
el extranjero. Los mercaderes de Gran Bretafia practicaron las aventuras conjuntas en el
siglo XV y XVI y compafiias de aventureros desocupados fueron organizados a través de
tales emprendimientos para hacer negocios y explotar los recursos de distintos rincones del

mundo, tales como América y la India .

A inicios del siglo XX en los Estados Unidos se formaban las aventuras conjuntas para
compartir riesgos en el transporte maritimo, la explotacion de oro y otras empresas. A
medida que aumentan los riesgos y la competencia, se vuelve mas necesario adoptar una
forma de estrategia cooperativa, donde asociarse es parte del precio de admision del

mercado, porgue los requisitos para una competencia exitosa se ha vuelto mas exigente.

De hecho las alianzas estratégicas son dificiles de mantener y nutrir, sin embargo los
beneficios que suministran frecuentemente lo hacen digno de esfuerzo extra que significa,
aprender como enfrentarse a las complejidades de la propiedad y actividades como

asociaciones y formar parte de algun tipo de alianza estratégica.
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1.2.2.2. ANTECEDENTES DE LA PEQUENA EMPRESA

En El Salvador a finales de la segunda guerra mundial (1944), es cuando se observa la
representacion de los empresarios industriales por medio de las organizaciones formales
tales como: la sociedad de buhoneros de El Salvador, lo que posteriormente se convirtié en
la sociedad de comerciantes e industriales de El Salvador que tenian dentro de sus objetivos
fomentar la industria de el pais.

A mitad de la décadas de los 50's, el gobierno después de haber efectuado estudios relativos
a la estructura bancaria y sobre, medidas adecuadas para fomentar el desarrollo econémico
nacional llego a la conclusion de que era necesario la creacion de instituciones u
organismos encargados de fomentar el desarrollo industrial en el pais, y fue asi que en
1955, El Salvador conjuntamente con los demas paises centroamericanos y con la ayuda
técnica y crediticia de las naciones unidas propiciaron la creacion del “Instituto
Centroamericano de Investigacion Industrial”, convenio especial entre los participantes,
cuyo objetivo fue proporcionar la ayuda técnica en los aspectos de produccion
investigaciones econdmicas, mercadeo de los productos y sobre todo calidades en los

bienes fabricados.

Dichas investigaciones dieron como resultado una gran evolucion en la industria
salvadorefia, ya que por un esfuerzo por competir con productos de alto nivel tecnoldgico
tuvo un desarrollo hacia el exterior, lo que ocasiono un surgimiento industrial moderno de
grandes empresas que adoptaron técnicas de produccion sofisticadas, las cuales requieren
de una alta densidad de capital para poder entrar con precios competitivos a mercados
donde se demanda un alto nivel de calidad del producto. Fue asi como se creo un sector
dual industrial, por un lado las grandes empresas y por otro lado las pequefias empresas en

los estratos menores.

El surgimiento y desarrollo de las grandes empresas provoco cierto deterioro de las
pequefias empresas industriales, ya que las grandes empresas contaron con un facil acceso

al crédito, asistencia técnica, compra de insumos en condiciones favorables, cuotas de

20



exportacion, incentivos fiscales y leyes de proteccion arancelaria que fueron emitidas para

favorecer a la gran industria.

Instituciones bancarias (estatales o privadas), debido a sus criterios restrictivos y/o
selectivos en sus lineas de credito también han limitado en gran parte el desarrollo de la
pequefia empresa, la cual se ha visto marginada y desprovista de financiamiento y apoyo
tecnoldgico.

El Salvador en las ultimas décadas se ha enfrentado a problemas en su desarrollo
econdmico, los que se acrecentaron con la guerra que se inicio a finales de los afios setenta
y que se prolongo a inicios de los afios noventa como también el terremoto que sacudio la
capital en 1986; destruyendo ambos gran parte de la infraestructura productiva economica y
social del pais.

La tragica decada de los afios ochenta quedo atras, sin embargo en esta oportunidad se
recuerda que, si bien es cierto fue un periodo de crisis, deterioro econdémico y social para El
Salvador, también es cierto que fue la época en que la pequefia y micro empresa junto con
las remesas familiares provenientes del extranjero, llegaron a convertirse en dos de los

principales pilares que mas contribuyeron a mantener a flote la economia del pais.

A finales de la década pasada la acumulacién de problemas llego a un punto critico el
crecimiento econémico bajo a cero Yy la inflacion ascendio a el 23.5% anual. Este clima de
inseguridad desmotivo a los empresarios para seguir invirtiendo, estimandose que entre
1981 y 1989 un considerable numero de empresas cerraron. Esta situacion vino a disminuir
el aporte econdmico y la generacion de empleo que el sector empresarial brindaba en la

evolucion de la economia nacional.

En este periodo fue la pequefia empresa la que aporto mayores beneficios al pais ya que el
empresario aun teniendo que enfrentarse a los retos del conflicto no perdié la motivacion y
entusiasmo de seguir produciendo para el mercado y en algunos casos para el mercado

externo; jugando un papel muy importante en su vocacion de generador de empleos y
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desafiando innumerables obstaculos para su desarrollo, como acceso a mercados,

tecnologia, desarrollo de habilidades gerenciales-administrativas y créditos oportunos.

La pequefia empresa es uno de los pilares mas importantes en la economia nacional no solo
por su niveles de produccién y productividad, sino porque emplea mas del 50% de la
poblacién trabajadora permitiendo generar ingresos a una gran mayoria de personas que
desarrollan sus actividades en dicho sector, ya que de acuerdo a estimaciones del BCR de
El Salvador actualmente unas 290,000 pequefias empresas a nivel nacional.’ Las cuales en
su conjunto generan el 52% del Producto Interno Bruto (PIB). El aporte de la pequefia

empresa a la generacion de empleos también es determinante para la economia salvadorefia.

1.2.3. DELIMITACION ESPACIAL Y TEMPORAL

1.2.3.1. DELIMITACION ESPACIAL

La investigacion tendra como objeto de estudio las pequefias empresas sector comercio

zona urbana de la ciudad de San Miguel.
1.2.3.2. DELIMITACION TEMPORAL
Sera un estudio transversal, es decir se trabajara en base al afio 2002 - 2004 con el fin de

comparar si las condiciones han mejorado o si se han deteriorado y explicar el porque de

dicho comportamiento.

! Publicacion de revista Boletin Econémico Banco Central de El Salvador Noviembre 2003
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1.3. JUSTIFICACION

Ante la apertura comercial, las negociaciones y tratados de libre comercio que se han
venido dando en la actualidad, las empresas ya no pueden permanecer con una actitud
pasiva y operar aisladamente, especialmente aquellas pequefias empresas las cuales tienen
que competir no solo con empresas locales de mayor magnitud sino también con empresas

multinacionales.

La pequefia empresa sector comercio de la ciudad de San Miguel enfrenta actualmente una
serie de limitaciones y necesidades que ante los retos de la globalizacion vuelven cada vez
mas evidente la imposibilidad de que estas empresas de manera aislada puedan hacerle

frente a las nuevas condiciones del mercado.

Ante tal necesidad, la formacion de alianzas estratégicas de la pequefia empresa constituye
una estrategia importante para lograr la competitividad.

Con la formacion de alianzas estratégicas se pretende darle alternativas a los pequefios
empresarios con el fin de que puedan contemplar la posibilidad de aliarse con el socio que
mas le convenga, de acuerdo a sus necesidades y puedan obtener un aprovechamiento

mutuo de los recursos con que cuenta, y de esta manera operar competitivamente.

Numerosas limitaciones se han superado en los tiempos modernos a través de las alianzas
estratégicas. Muchos fines que parecian inalcanzables se tornaron factibles cuando los
recursos fueron ampliados a partir de la asociacion con sociedades que tienen los mismos u

otros escollos para llegar al blanco que su proyecto les propone.

Un reciente estudio de FUNDAPY ME sefiala que el 65% de las pyrnes estan interesados en
participar en alguna alianza empresarial orientada hacia el logro de ventajas competitivas

mediante la cooperacion.

2 www.iberpymeonline.org/index
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Segun la ultima encuesta de hogares multiples el sector comercio se mantiene como el
principal generador de empleos en el pais. Alrededor de 700,000 laboran en empresas
dedicadas al comercio, hoteles y restaurantes. La generacion de empleo concebida por este
sector es incluso mayor que el creado por el sector agropecuario; la industria ha quedado

relegado a un tercer lugar como fuente de empleo.?

Nuestro proyecto de investigacion es innovador en las pequefias empresas sector comercio
de la ciudad de San Miguel ya que no ha existido estudios similares en investigaciones
realizadas en los diferentes centros educativos y bibliotecas. El proyecto servira de apoyo a
los pequefios empresarios del sector comercio de la ciudad de San Miguel. Ya que las
alianzas estratégicas en la actualidad son uno de los activos mas importantes de la empresa,
entender como administrarlas, saber cuando permitirlas y propiciarlas puede en resumidas
cuentas significar el éxito global de una empresa y en ocasiones puede ser producto de

supervivencia, especialmente para las pequefias empresas.

El desarrollo de este trabajo es posible dado que se cuentan con los recursos econdémicos, la
colaboracion del grupo, asesores técnicos y la colaboracion de las diferentes instituciones

de apoyo a la pequefia empresa para que el proyecto se desarrolle en el tiempo previsto.

® Ministerio de Economia, Direccién General de Estadisticas y Censos (DYGESTIC) Encuesta de Hogares de
Propésitos Multiples 2003.
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1.4. DEFINICION DEL TIPO DE INVESTIGACION.

En la elaboracién de una propuesta de formacion de alianzas estratégicas de la pequefa
empresa sector comercio de la ciudad de San Miguel para hacerle frente al proceso de
globalizacion, se utilizara la investigacion directa, ya que la informacion para el anélisis del
fendmeno se obtendra directamente de la realidad social. Para ello se utilizaran dos tipos de

estudio los cuales son:

Estudio exploratorio

Ya que es un tema poco estudiado, este estudio sirve para familiarizarse con el fendmeno,
recabando informacion previa de ideas o sugerencias que se utilizaran para realizar un
analisis preliminar de la situacion y asi definir el problema.

Estudio descriptivo

Nos ayudara a especificar las propiedades importantes del estudio a realizar, obteniéndose

un panorama mas preciso de la magnitud del problema, derivandose de ello, elementos de

juicio para conocer las variables que se asocian y asi sefialan el modelo propuesto.
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1.5. ESTRATEGIA TEORICO-METODOLOGICA

1.5.1. ESTRATEGIA TEORICA

Para la fundamentacion del tema de "Alianzas Estratégicas en la Pequefia Empresa Sector
Comercio en la Ciudad de San Miguel como Mecanismo para Enfrentar el Proceso de
Competencia™ se tomara como base tedrico las corrientes del pensamiento econémico y la
participacion del estado en la economia asi también como las politicas y medidas
neoliberales basadas en la doctrina "laissez faire, laissez passer” que quiere decir "dejar
hacer dejar pasar". Este pensamiento resalta la libertad individual en todo sentido: libertad
de empresa, libertad de comercio y el derecho a la propiedad privada; el liberalismo
rechaza la practica mercantilista, en el cual el estado controlo todo el quehacer econdomico
de la nacion en el cual la iniciativa privada es el motor de la actividad econémico. El estado
no debe intervenir en la economia n debe imponer limites a como y cuanta ganancia se

obtiene.

De la crisis de los afios setenta parten los neoliberales para difundir sus ideas econémicas.
Se habian venido elaborando con anticipacion desde el término desde la segunda guerra
mundial, frente al avance del socialismo que se fundamenta en la planificacion econémica
por parte del estado socialista. Los neoliberales plantean que el estado no es la solucién el
estado es el problema ya que se basa en el individualismo y en la libertad de empresas. Los
principales representantes de esta corriente son: Milton Friedman, F. Von Hayek y la

escuela de Chicago.

El neoliberalismo interpreta la actual crisis econémica como el resultado de la excesiva
intervencién del estado en la economia practicada desde la crisis mundial de los afios
treinta. En estos anos se cria que con esta intervencion se evitaria una nueva crisis, pero
esto no sucedid asi ante el surgimiento de la crisis inicial de mil novecientos setenta, los
neoliberal sostienen que la crisis es culpa de la intervencién del estado en la economia y
también de las trabajadoras y de los trabajadores que con el poder de los sindicatos, no han

permitido que el mercado funcione libremente.
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El neoliberalismo pretende que la empresa privada retome las riendas de la economia que le
habian sido arrebatadas por el estado, para los que sostienen las ideas neoliberales, el estado
solo sirve para perturbar el orden natural de las leyes del mercado, el cual es capaz de
regularse a si mismo.
Las soluciones que proponen los neoliberales son:
1. Privatizacion y liberalizacion de la economia
2. El desaparecimiento de:

* Programas de seguridad Social

* Programas de construccion de vivienda por el estado

* Leyes del salario minimo

* Legislacion a favor de los sindicatos

* Impuestos a las importaciones

* Controles de precio

* Subsidio

3. Maximizacion de las ganancias de las y los empresarios privados (lucro econémico).

Milton Friedman sostiene que si hay desempleo se deben bajar los salarios. Lo mismo
recomiende el FMI (Fondo Monetario Internacional) para todos los paises deudores y que
tienen problema para pagar la deuda. Pero no se toma en cuenta que el mercado a su libre
juego no es capaz de garantizar satisfaccion de necesidades fundamentales de toda la
poblacion; también es incapaz de evitar la destruccion de los recursos naturales que
compromete el futuro de la humanidad. En este sentido los problemas ecoldgicos tan graves
que se viven en todo el planeta son producto de todas las leyes del planeta que solo se tiene

como fin la maximizacién de los beneficios de la empresa y no en beneficio social.

Una de las preocupaciones fundamentales de los fundadores del neoliberalismo era el
garantizar la reproduccion del sistema econémico en su conjunto. Esto es, tanto de los
recursos materiales como de la mujer y del hombre en general y de las trabajadoras y los

trabajadores en particular.
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En la ideologia neoliberal esta preocupacion desaparece. El preocuparse del bienestar de la
poblacion viene a convertirse en un obsticulo, una distorsion para el mercado. La
satisfaccion de las necesidades de la gente es un criterio que no cuenta en economia para
los neoliberales. La concepcion neoliberal postula como principio fundamental la libertad

econdmica.

Para que se realice esta libertad econdmica es necesario a veces restringir la libertad
politica. Asi, los programas neoliberales requieren de sistema politico represivos para su
implementacion, como fue el casa de Chile bajo la dictadura de Pinochet.

Las mismas personas que tanto hablan en contra de la intervencién del estado en la
economia son las mismas que sostienen que debe existir un aparto estatal fuerte. Ese debe
tener la capacidad de reprimir y someter a todas aquellas personas y grupos que cuestionen
los programas neoliberales y sus efectos. Plantean que es necesario sacrificar a una parte de
la poblacion para que la parte que quede pueda vivir mejor. Asi lo dice una de los
representantes del neoliberalismo llamado Friedrich Von Hayek: "una sociedad libre
requiere de ciertas modales que en ultima instancia se reducen a la manutencion de vidas:
no a la manutencion de todas las vidas porque podria ser necesario sacrificar vidas
individuales para preservar un numero mayor de otras vidas por lo tanto las Unicas reglas

morales son las que llevan al "calculo de vidas: la propiedad y el contrato™.

Son sacrificados los trabajadoras y los trabajadores por medio de las reducciones de los
salarios la subida de los precios de los productos basicos, el encarecimiento de los servicios
basicos (transporte, agua, luz, consulta medica) también las pequefias empresas son

llevadas en cuenta, ya que estas son consideradas ineficientes.
Subsisten las instancias fuertes, las grandes, los grupos que tienen la capacidad para sacar la

economia de la crisis. Este se llama el “darwinismo social" dsea la ideologia que defiende

el imperio de la ley del mas fuerte, la ley de la selva.
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La ideologia neoliberal en materia econémica se pone en practica a través de los programas
de ajuste estructural. Estos programas contienen: Politicas de estabilizacion: Para corregir
los desequilibrios de la economia. Politicas de mejoramiento de la estructura productiva:
para mejorar la produccion, las formas de producir, las cosas con que se produce, las

instituciones y todo lo relacionado con la produccion y la comercializacion.

Las politicas de estabilizacion tratan de controlar el aumento de precios, la inflacion, el
déficit en el comercio con los demas paises y el déficit del gobierno. Esto ultimo es cuando
el gobierno gasta mas de lo que percibe como ingreso. Trata de contraer la demanda es
decir disminuir el dinero en manos del publico. Las politicas de estabilizacién son politicas
de corto plazo y dentro de estas se encuentran: Politica fiscal, politica monetaria o
restrictiva, estabilizacion y liberalizacion del tipo de cambio.

Las politicas de ajuste buscan incrementar la oferta o lo que los grupos productores pueden
ofrecer a los grupos compradores para lograr este incremento se deben hacer ciertos
cambios en la estructura productiva e institucional que permita una mayor diversificacion
de la economia, una mayor eficiencia economica, rebaja de los impuestos a las

importaciones o aranceles, tasas de intereses reales positivas.

Las politicas de ajuste contemplan pasar a manos de la empresa privada las entidades que
les pueda generar ganancia buscan atraer a la empresa privada y la inversion extranjera. Las
politicas de ajuste se utilizan para que la empresa privada pueda incrementar su capital y

sus ingresos.

Las politicas neoliberales aplicadas en nuestro pais han provocado efectos negativos sobre
los sectores de menores ingresos. El crecimiento econdémico obtenido no a significado una
mejora en las condiciones de vida de las y los pobres solo han beneficiado los sectores de

mas alto ingreso.
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Entre estos efectos se puede sefialar: el aumento en la concentracion del ingreso, la pérdida
del poder de compra de los salarlos, deterioro de las condiciones laborales, feminizacion de
la pobreza hogares en situacion de pobreza.

Desde mediados del siglo XI las relaciones econémicas a nivel mundial sufren cambio
significativos, se observa la incipiente organizacién de bloques econémicos en busca de
consolidar, expandir, fortalecer y mostrarle al mundo como economias solventes dispuestas
a conquistar o satisfacer las demandas de los crecientes mercados, las primeras ideas se
conocieron como "Mega Paises para Mega Mercados" termino que son la base para definir

e impulsar lo que hoy conocemos como "globalizacién econémico".

Ante la apertura comercial han surgido una serie de tratados a nivel regional. Al establecer
una arancel cero, sin barreras comerciales a todos los bienes importados, vengan donde
vengan se maximizan las ventajas del comercio y se logran importantes ahorros en la
burocracia estatal. EI proceso de un TLC es lento y posterga inutilmente los beneficios de

mayor comercio.

Los TLC tienen la desventaja de ser regionalistas e implican elevar el proteccionismo
mediante aranceles cuotas y otras barreras no arancelarias a los paises fuera de la region,
distorsionando la asignacion de los escasos recursos de la economia, por otro lado el
proceso de negociacion y la implementacion de los TLC implican un elevado costo, en

comparacion con los beneficios de la reduccién unilateral de las barreras del comercio.

Dejando de lado por un momento los aspectos macro econdmicos, se puede afirmar que los
aranceles y cualquier otro tipo de barrera comercial violan un principio de libertad: toda
persona debe tener derecho ejercer el libre y voluntario intercambio de bienes con cualquier
persona dentro o fuera de las fronteras del pais. Si dos personas se ponen de acuerdo en
cosa y precio no hay cabida a tercera "gobierno™ que prohiba de forma arbitraria mediante

aranceles o barreras no arancelarias la transaccion.
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Los politicos en su afan de poder buscar controlar todo de forma arbitraria deciden que
bienes son suntuarios y cuales no y segun corresponde, le asignan una tasa arancelaria. Por
otro lado segun sea los intereses que representan que por lo general no son de la mayoria de
la poblacion protegen a determinados grupos empresariales mediante aranceles altos y
estableciendo mercados cautivos, pasandole la factura de la eficiencia "costo méas elevado

de los productos” a la gran mayoria de la poblacién.”

Los tratados de libre comercio hacen resurgir el libre comercio en el ambito regional, con

disfraz de libre comercio dentro del bloque de los paises que lo conforman.

Las relaciones de Centroamérica se caracterizan por una apertura frente al mundo. Sus
relaciones son multilaterales en el seno de la OMC., hemisféricas en el ALCA y bilaterales
con otros paises 0 blogues de paises. Las relaciones regionales estan definidas por el
propicio de integracion economica centroamericano. Los aspectos mas relevantes de
Centroameérica frente al mundo son los siguientes: Libre comercio, se eliminan barreras al

comercio tanto arancelarias como no arancelarias.

Un mercado al cual ya se tiene conocimiento. Actualmente se tiene contacto con
distribuidores estadounidense ademas se tiene una vasta experiencias de intercambio, lo que
permite familiarizarse con los diferentes métodos y procedimientos necesarios que incluye
conocimiento de leyes normas reglas, etc. Marco juridico regulatorio del comercio se
cuenta con una regulacion que proporciona una base legal lo cual genera confiabilidad,
certidumbre y garantia. Mayor seguridad para el producto e inversionista con esto se
garantizara las reglas claras para el sector exportador de la regién. Mercado potencial para
productos, existe una gran cantidad de productos "étnicos™ que perfectamente encajarian en
el mercado estadounidense. Generacion de empleo, se ha estimado que con la entrada en

vigencia del tratado se crearian nuevos empleos.

# José Victor Aguilar, “El Neoliberalismo”, Asociacion Equipo Maiz 1992, Primera Edicién El Salvador
2001, Pags. 11, 12, 24-26, 30-55.
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Experiencia ante el ALCA, permite a la region adelantarse a los otros sistemas de
integracion regional que perteneceran al ALCA como lo son CARICOM, MERCOSUR,
Grupo andino etc. Paridad con el TLCAN, se obtendran beneficios de aranceles

preferenciales y la libre entrada de productos a la mencionada nacion.,

Impulso al proceso de integracion centroamericano, gracias a que EE.UU., ha dejado muy
en claro su intencion de llegar a un acuerdo con la regiéon y no con los paises de forma
individual, el proceso de integracion centroamericana viene a, revitalizarse. Instrumentos
de crecimiento de la economia, como posibilidades de generacién de empleo, reduccion de
costos de produccion; crecimiento de las exportaciones, asi como crecimiento del flujo de

las inversiones.

Otras implicaciones:

Aumento de exportaciones y divisas.

N LN

La exportacion monetaria incide favorablemente, ya que garantiza que toda la
inversion mantendré su valor.

Mayor valor agregado para el productor.

N LN

Mejor calidad y precio para los consumidores. °

Desde finales de los ochenta, los gobiernos de El Salvador han venido poniendo en
ejecucion programas de reforma econdmica, con el propdsito de reorientar la economia
nacional hacia los mercados externos y volverla competitiva internacionalmente,
estableciendo para ello normas relativamente mas naturales para la participacion de los
agentes econdmicos en el mercado.® En ese contexto, El Salvador se enfrenta a un entorno
econdmico que evoluciona constantemente y el cual plantea retos muy importantes para el

sector empresarial salvadorefio.

5 Carlos Federico Paredes Castillo, “TLC Centroamérica-USA”, UMA San salvador, C.A., Diciembre
2003, Pags. 26-29

6 Carlos Federico Paredes Castillo, “TLC Centroamérica-USA”, UMA San salvador, C.A., Diciembre
2003, Pags. 26-29
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Ante lo expuesto se considera que el tratado de libre comercio es un reto para los
empresarios y los exportadores que deben estar preparados para lograr niveles mas altos de
competitividad, ante la apertura comercial con Estados Unidos, por lo que el pais no debe
vivir ajeno a los cambios comerciales, ahora tiene que embarcarse en una travesia en la que
tiene que enfrentar grandes retos y es vital para las empresas fortalecerse para hacerle frente

a este reto.’

Los empresarios salvadorefios se enfrentan al fendbmeno de la globalizacion econémica con
una serie de dificultades entre ellas tenemos:
1- Falta de informacion de como participar en los tratados de libre comercio.
2- Falta de tecnologia adecuada para competir en costos de produccion de bienes de
Consumo.
3- No produccién de bienes de capital y una fuerte tendencia al consumo de los
mismos.
4- Atomizacion de las fuerzas politicas sobre los beneficios que traera hacia la
economia Salvadorefia, la implementacion de la estrategia de apertura global de los
mercados.
5- El personal técnico, administrativo y directivo de las empresas poseen
conocimientos Un poco ambiguos sobre la estrategia de libre mercado.
6- El estado con su aparato de gobierno no ha cubierto las expectativas de los
empresarios, hace falta una dindmica interna para desarrollar procesos que permitan

actualizar a las empresas y volverlas competitivas.

Un TLC con Estados Unidos ofrece la oportunidad de acelerar el ritmo de crecimiento
econdmico y empleo, ampliando la base exportadora y los niveles de inversion; para lo cual
es necesario prepararse adecuadamente y trabajar en varias areas para sacar ventaja de esta
oportunidad. Para potenciar los beneficios del tratado se requeriran de esfuerzos del

gobierno, empresas y del sector laboral para incrementar la productividad.

T www.conamype.org.sv , Www.minec.qob.sv
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Las alianzas que se utilizan como una herramienta para competir requieren de un
pensamiento estratégico, saber como, cuando, y si s 0 no necesario aplicarla es la clave del
éxito o del fracaso.

ALIANZA.

CONCEPTO.

Asociacion abierta a corto o largo plazo entre dos 0 mas compafiias que tienen intereses

compartidos. En una alianza, las empresas cooperan por una necesidad mutua, y comparten

las capacidades centrales y los riesgos para lograr un fin comdn.

TIPOS DE ALIANZAS

ALIANZA ESTRATEGICA.

Asociacion con una estrategia de negocios subyacente, que le da forma y disefio a la
alianza. Tiene una vision que guia su manejo y evolucion, y cuenta con una infraestructura

interna que la sostiene.

ALIANZA HORIZONTAL.

Asociacion que se establece con otras compafiias para tener acceso a competencias
complementarias. Estas competencias suelen estar vinculadas con la informacion, o la
investigacion y el desarrollo, y resultan importantes para capitalizar alguna oportunidad
especifica de negocios.

ALIANZA TRANSACCIONAL.

Acuerdo de alcance limitado y con un objetivo comdn. Por ejemplo en las areas de compras

0 marketing de dos 0 mas empresas, 0 en las campafias de publicidad cooperativa.
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ALIANZA VERTICAL.

Asociacion que se establece dentro de una misma cadena de valor, con socios que tienen
una mejor economia de escala para ciertas habilidades. Por ejemplo: uno de los socios
puede tener un proceso mejor, 0 mas eficiente (que permite reducir costos), para la

fabricacion, distribucién o ventas de un producto.

COALICION.

Alianza temporaria, sin obligaciones legales, entre una o mas firmas, que se realiza para

alcanzar objetivos o estandares especificos.

CO-OPCION.

Segun Gary Harnel o Ives Doz, la co-opcion es uno de los propositos de las alianzas. Para
desarrollar nuevos emprendimientos, una empresa se alia con posibles competidores,
quienes se convierten en proveedores de bienes y servicios complementarios. En otras

palabras, es una manera de neutralizar a potenciales rivales de manera efectiva.

CO-ESPECIALIZACION.

Otro de los propositos de las alianzas. Este término se aplica a la creacion de valor que
resulta de combinar recursos, habilidades o conocimientos de distintas compafiias. Para que
la alianza tenga éxito y cree valor, cada socio aporta recursos unicos y diferenciados:
habilidades, marca, relaciones o activos fisicos. La co-especializacion cobra mas
importancia a medida que las compafiias se focalizan en actividades y habilidades centrales
especificas, lo cual toma menos probable que una sola empresa sea la Unica fuente de las

capacidades que se necesitan para desarrollar un producto o servicio.
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ESTRATEGIA DE ALIANZAS.

Plan que debe formular una compafia para establecer los objetivos, alcances y términos de

una alianza, a fin de que sea productiva y exitosa.

AVENTURAS CONJUNTAS.

Asociacion legal, generalmente entre dos compafiias, establecida con el fin de crear una
cadena de valor para apuntar a nuevos mercados. Las firmas siguen funcionando de manera

independiente, con excepcion de los temas en que deciden aunar esfuerzos.

AVENTURAS CONJUNTAS VERSUS ALIANZA.

Segun Hamel y Doz, hay varias diferencias entre una y otra modalidad. Las alianzas tienen
una relacion mucho mas estrecha con la estrategia de la empresa que las aventuras
conjuntas. Tradicionalmente, en las aventuras conjuntas se combinaban recursos, y los
participantes sabian qué riesgos compartian. Las nuevas alianzas, en cambio, se enfrentan
con mas incertidumbres, tanto por los recursos que aportan como por los desafios que
deben enfrentar. En las alianzas suelen participar varios socios, mientras que las aventuras
conjuntas son, por lo general, bilaterales. Actualmente, las alianzas no se forjan para
fabricar un solo producto, sino para desarrollar sistemas y soluciones complejas que
demandan los recursos de varios socios. Por ultimo, las alianzas son mucho mas dificiles de
manejar, sobre todo porque es complicado predecir desde el principio qué recursos se

necesitaran y cual serd la mejor manera de combinarlos.
ORGANIZACION VIRTUAL.
Alianza temporaria entre individuos y/u organizaciones que forman parte de una red v,

juntos, poseen las habilidades necesarias para producir y ofrecer rapidamente un producto o

servicio especifico que demanda el mercado.
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CARTERA DE ALIANZAS.

Grupo de alianzas bilaterales y separadas establecidas por una empresa.

RED DE ALIANZAS.

Serie de vinculos que se establecen entre un grupo de empresas afines. Por ejemplo: una
red internacional de estudios contables independientes, o una de bancos cooperativos.

“WEB” DE ALIANZAS.

Grupo de alianzas més interdependiente que una cartera, pero menos uniforme que una red.
La industria aeroespacial europea puede considerarse una red, pero cada alianza involucra
un grupo de miembros que participa en un proyecto determinado. Estas alianzas operan
independientemente, pero son estratégicamente interdependientes para cada socio

involucrado.

FRANQUICIA.

Es la opcion que aparece como mas explosiva para los primeros afios de esta década, dentro
de los paises de América del Sur. La franquicia potencia el marketing porque logra una
expansion y penetracion en la cadena de distribucion y comercializacion, imposible de
desarrollar con recursos propios. Ademas genera una difusion de la marca y captura un
posicionamiento, impensable por las vias tradicionales de mayoristas y minoristas. En todos
los casos resulta bastante aconsejable tener locales propios y conocer muy bien todos los

aspectos que luego se pondran en términos de franquicia.

LICENCIAS Y DERECHOS DE AUTOR.

Esta opcion, bastante vieja, ha sido remozada Gltimamente a partir de su redefinicion en

forma estratégica. Es muy importante, porque potencia el marketing "ida y vuelta". Esto
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significa que se pueden tomar licencias, pagar derechos de autor, o acordar licencias y
cobrar derechos de autor.

ASOCIACIONES FLEXIBLES.

Su definicion seria: lograr acuerdos de asociacion con distintos socios, sin que uno invalide
a los otros o sin atarse a exclusividades que impliquen altos costos de oportunidad para los
aliados.

Como se aprecia, es un tipo muy particular de alianza, en general en los aspectos parciales
de la comercializacion. Es posible realizar una asociacion de este tipo para distribuir en
forma conjunta, en un area y al mismo tiempo: se pueden compartir puntos de venta en un
determinado canal, o realizar en forma conjunta el desarrollo de una tecnologia de
envasamiento, toda vez que hacerlo cada uno por separado no fuera viable, por carencias de
masa critica o por su alto costo, la Serenisima y Kellog's comparten productos y publicidad

en un yogur con cereales.

FONDO COMUN PARA COMPRAS O VENTAS.

Esta es una figura de asociacion con fines determinados y especificos, con duracién
variable. Puede ser muy perdurable o simplemente ocasional. En el mercado grafico e
impresor, tres empresas organizaron fondo comun para comprar materias primas en el

exterior, y lograron mayores descuentos por cantidad y mejores precios para los fletes.
Las tres son competidoras en el mercado interno pero, a partir de esta opcién, consiguieron

un mejor rendimiento en relacién con los precios de sus productos finales y ganaron

mercado respecto de los restantes competidores.
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COALICIONES PARA USO CONJUNTO DE MARCAS.

En funcion de las tendencias ya citadas - globalizacion y marxismo internacional - la
coalicion para el uso conjunto de marcas resulta muy interesante. Esta opcion puede
realizarse dentro de un mercado especifico, a través de un sistema de cuotas, o dentro de

varios mercados afines con exclusividades bien definidas.

Empresas de indumentaria deportiva pueden tomar en conjunto una marca de zapatillas,
estableciendo sus cupos por tipo de calzado y por zona geografica o pueden también

distribuir calzados, medias, indumentaria, implementos, accesorios, bolsos, etc.

Es una alianza muy especial para tomar una licencia internacional, que suma luego los
esfuerzos -de promocion, publicidad, torneos, etc.- que se realizan en forma conjunta,
pagando en forma proporcional a sus participantes. Existen otras opciones, tales como:
acuerdos de fabricacion de lineas especiales, consorcios de mercados especificos, compras
y ventas cruzadas convenios comerciales con tiempo compartido, acuerdos de distribucion

parcial, entre otras.

PARA AUMENTAR VOLUMEN Y UNA MAYOR PARTICIPACION EN EL
MERCADO.

Asociacion flexible con distribuidores.
Asociacion flexible con comercializadores de otras marcas.

Compra de participaciones en "cadenas comerciales", etc.

NN NN

Potenciacion del equipo comercial.

PARA AUMENTAR RENTABILIDAD.

Asociacion con grandes mareas

N LN

Aumentos en el mezcla de servicios y productos (asociacion con otros fabricantes o

prestadores de servicios, intercambios).
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NN

Asociacion con productores de mayor tecnologia y eficiencia.
Potenciacidn de técnicas de productividad y eficiencia.
Guerra santa contra los malos proveedores de productos caros y mala calidad.

Importar, reemplazar, asociarse para atréas.

PARA AUMENTAR CAPITAL OPERATIVO NECESARIO.

NN

N

Asociacion con financistas o bancos (por monto, por proyectos, por temporada, etc.).
Emision de obligaciones negociables.

Asociacion con grandes clientes (comerciantes, supermercados, procesadores de
nuestros productos, etc.)

Asociacion con proveedores de alta significacion.

PARA MEJORAR EL PERFIL TECNOLOGICO.

NN

Asociacion con propietarios de tecnologia de produccion o de comercializacion
Alquilar tecnologia del exterior.

Contratar tecnologia con pago de licencia o franquicia.

Acordar licencias o franquicia para acrecentar cobertura comercial y expansion

geograéfica.

Como hemos visto, las opciones son una mezcla de estrategia y de creatividad, y por ello,

tienen infinitas posibilidades.

A estos efectos, generados por la globalizacion, se acoplan las consecuencias de los

procesos de apertura de los mercados, las privatizaciones y un profundo proceso de

desregulacion. Es indudable que las formas de comercializacién tradicionales ya no

permiten los mismos resultados que en el pasado.®

8 50-57 Alianzas Estratégicas Dr. Juan Carlos Acosta
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1.5.2. ESTRATEGIA METODOLOGICA

Para realizar el disefio de la propuesta de formacion de alianzas estratégicas en la pequefia
empresa de la ciudad de San Miguel que contribuye a enfrentar la competencia se utilizara
el método cientifico deductivo-inductivo. Ya que permite enfocar y analizar la
investigacion partiendo de lo general a lo particular con el fin de alcanzar un conocimiento

objetivo de la realidad del problema.

En un trabajo de investigacion es indispensable la utilizacion de métodos y técnicas que
permitan recabar informacion bésica para su elaboracion. Para ello sera necesario emplear
fuentes de recopilacion de datos primarios y secundarios.

Fuentes primarias

La primaria es aquella que se obtiene directamente de la realidad, mediante cuestionarios,

encuestas, entrevistas, ya sean personales o telefonicas, la observacion y otros.

Las técnicas que se utilizaran en este estudio son:

Técnica:

¢ La Encuesta
Es la mas apropiada para la recoleccion de datos ya que brinda informacion del campo de
estudio. Dicho instrumento se dirigira a los pequefios empresarios del sector comercio de la
ciudad de San Miguel. (Ver anexo N° 1)
Instrumentos a utilizar para la elaboracion de la encuesta:
Se utilizara el cuestionario como guia para elaborar las preguntas. Conocer la situacion

actual de la Pequefia Empresa sector comercio en términos de factores y elementos

competitivos.
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Elementos
El elemento de analisis sera "la formacion de Alianzas Estratégicas en la pequefia empresa

ciudad de San Miguel como mecanismo para enfrentar la competencia”.

Unidad de anélisis
La unidad de andlisis seran las pequefias empresas del sector comercio de la ciudad de San

Miguel.

Unidad de entrevista
La unidad de entrevista seran los empresarios de las pequefias empresas sector comercio de
la ciudad de San Miguel y la asociaciones de apoyo a las pequefias empresas asi como las

gremiales empresariales.

Ambito

El ambito de la investigacion es el economico empresarial.

Procesamiento de la informacion
La informacidn recopilada mediante la encuesta y la entrevista se agruparan para su analisis
mediante una tabulacion manual; de tal manera que la informacidn obtenida se presente en

forma ordenada y resumida en cuadros estadisticos.

Analisis e interpretacion de datos

Se examinara la informacion ordenada y tabulada, luego se interpretara los resultados
obtenidos utilizando para ello métodos analiticos y sintéticos.

Fuentes secundarias

Este tipo de informacion se refiere a la que se extrae de fuentes documentales como

estadisticas, informes de investigacion, otros.’

® Opcit
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Determinacioén de la Poblacion y Muestra

Determinacion de la muestra: la ciudad de San Miguel cuenta con 1126 empresas del sector

1 por lo que nuestra

comercio de las cuales 158 pertenecen a la pequefia empresa
poblacién es finita y para efectos de estudio se tomara una muestra la cual estard

determinada por la siguiente formula estadistica:

n=2a2Npge2(N-1)+a2pq
En donde:
a = Valor Critico del Nivel de Confianza
N = Universo o Poblacion
p =Probabilidad a favor
g = Probabilidad en Contra
e = Error Estimado n Numero de elementos (tamafio de la muestra)
Datos:
n=?
e = Margen de error de estudio igual a 5%
a = Valor critico del nivel de confianza de 95% igual al 1.96
p = 0.50%
q=0.50%

N = 158 pequefias empresas del sector comercio en San Miguel

Sustituyendo:

n=a2Npq/e2 (N- 1) + a2pq

n = (1.96)2 (158) (0.50) (0.50) / (0.05)2 (158 - 1) + (1.96)2(0.50) (0.50)

n=151.7432 / 1.3925

19 CSE Censo de Diagnostico de la Micro, Pequefia y Gran Empresa. “Somos” 2003.
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n=112.1614

n=112

Ahora aplicando el factor de correccion se tiene;

En donde:
nt = muestra ya obtenida

N = poblacién

n= 11
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1.6. LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

L

N

N

N

N

Poca disponibilidad de tiempo en atender al grupo por parte de las personas que

manejan la informacion deseada.

Poco acceso a la informacién que se requiere por parte de las instituciones encargadas

de brindar apoyo a las pequefias empresas.

Debido a la complejidad del tema de investigacion; la escasez del recurso humano crea

barreras para la obtencion de la informacién en su totalidad.
Limitado recurso econdmico para el desarrollo de la investigacion
En cuanto a aspectos de disponibilidad de tiempo, la investigacion no se puede

profundizar de la manera deseada debido a la programacion de actividades pre-

elaboradas.
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1.7. ALCANCES DE LA INVESTIGACION

L

N

N

N

Con este tipo de investigacion se colaborara al desarrollo economico de las pequefas

empresas del sector comercio de la ciudad de San Miguel.

El trabajo servird de informacion bibliogréafica para estudios similares.

El estudio servira a los pequefios empresarios que deseen formar alianzas estratégicas

para ser mas competitivos.

La propuesta de la formacion de alianzas estratégicas para los pequefios empresarios
servira de guia a los estudiantes que se encuentren realizando investigaciones
referentes a este tema asi como a instituciones orientadas a las pequefias empresas y

que se encuentren promoviendo este tipo de propuestas.
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2.1. MARCO HISTORICO

2.1.1 ANTECEDENTES DE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las alianzas estratégicas son una de las maneras méas antiguas de hacer negocios. Para ello,
los mercaderes de Egipto, Babilonia, Fenicia y Siria realizaban operaciones comerciales en
el extranjero. Los mercaderes de Gran Bretafia practicaron las aventuras conjuntas en el
siglo XV y XVI y compafiias de aventureros desocupados fueron organizados a través de
tales emprendimientos para hacer negocios y explotar los recursos de distintos rincones del

mundo, tales como Ameérica y la India

A inicios del siglo XX en los Estados Unidos se formaban las aventuras conjuntas para
compartir riesgos en el transporte maritimo, la explotacion de oro y otras empresas. A
medida que aumentan los riesgos y la competencia, se vuelve mas necesario adoptar una
forma de estrategia cooperativa, donde asociarse es parte del precio de admision del

mercado, porque los requisitos para una competencia exitosa se ha vuelto mas exigente.

De hecho las alianzas estratégicas son dificiles de mantener y nutrir, sin embargo los
beneficios que suministran frecuentemente lo hacen digno de esfuerzo extra que significa,
aprender como enfrentarse a las complejidades de la propiedad y actividades como

asociaciones y formar parte de algun tipo de alianzas estratégicas.

2.1.2. ANTECEDENTES DE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS EN EL
SALVADOR

En EI Salvador a finales de la segunda guerra mundial (1944), es cuando se observa la
representacion de los empresarios industriales por medio de las organizaciones formales
tales como: la sociedad de buhoneros de EI Salvador, lo que posteriormente se convirtié en
la sociedad de comerciantes e industriales de El Salvador que tenian dentro de sus objetivos

fomentar la industria de el pais.
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A mitad de la décadas de los 50's, el gobierno después de haber efectuado estudios relativos
a la estructura bancaria y sobre medidas adecuadas para fomentar el desarrollo econémico
nacional llego a la conclusion de que era necesario la creacion de instituciones u
organismos encargados de fomentar el desarrollo industrial en el pais, y fue asi que en
1955, El Salvador conjuntamente con los demas paises centroamericanos y con la ayuda
técnica y crediticia de las naciones unidas propiciaron la creacion del instituto
centroamericano de investigacion industrial, convenio especial entre los participantes, cuyo
objetivo fue proporcionar la ayuda técnica en los aspectos de produccion, investigaciones
econdmicas, mercadeo de los productos y sobre todo calidades en los bienes fabricados.

Dichas investigaciones dieron como resultado una gran evolucién en la industria
salvadorefia, ya que por un esfuerzo por competir con productos de alto nivel tecnoldgico
tuvo un desarrollo hacia el exterior, lo que ocasiono un surgimiento industrial moderno de
grandes empresas que adoptaron técnicas de produccion sofisticadas, las cuales requieren
de una alta densidad de capital para poder entrar con precios competitivos a mercados
donde se demanda un alto nivel de calidad del producto. Fue asi como se creo un sector
dual industrial, por un lado las grandes empresas y por otro lado las pequefias empresas en

los estratos menores.

El surgimiento y desarrollo de las grandes empresas provoco cierto deterioro de las
pequefias empresas industriales, ya que las grandes empresas contaron con un facil acceso,
al crédito, asistencia técnica, compra de insumos en condiciones favorables, cuotas de
exportacion, incentivos fiscales y leyes de proteccion arancelaria que fueron emitidas para

favorecer a la gran industria.

Instituciones bancarias (estatales o privadas), debido a sus criterios restrictivos y/o
selectivos en sus lineas de crédito también han limitado en gran parte el desarrollo de la
pequefia empresa, la cual se ha visto marginada y desprovista de financiamiento y apoyo

tecnoldgico.
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2.1.3. ANTECEDENTES DE LA PEQUENA EMPRESA

El Salvador en las ultimas décadas se ha enfrentado a problemas en su desarrollo
econdmico, los que se acrecentaron con la guerra que se inicio a finales de los afios setenta
y que se prolongo a inicios de los afios noventa como también el terremoto que sacudié la
capital en 1986; destruyendo ambos gran parte de la infraestructura productiva econémica y
social del pais.

La tragica década de los afios ochenta quedo atras, sin embargo en esta oportunidad se
recuerda que, si bien es cierto fue un periodo de crisis, deterioro econémico y social para El
Salvador, también es cierto que fue la época en que la pequefia y micro empresa junto con
las remesas familiares provenientes del extranjero, llegaron a convertirse en dos de los

principales pilares que mas contribuyeron a mantener a flote la economia del pais.

A finales de la década pasada la acumulacién de problemas llego a un punto critico el
crecimiento economico bajo a cero y la inflacion ascendio a el 23.5% anual. Este clima de
inseguridad desmotivo a los empresarios para seguir invirtiendo, estimandose que entre
1981 y 1989 un considerable numero de empresas cerraron. Esta situacion vino a disminuir
el aporte econdmico y la generacion de empleo que el sector empresarial brindaba en la

evolucion de la economia nacional.

En este periodo fue la pequefia empresa la que aporto mayores beneficios al pais ya que el
empresario aun teniendo que enfrentarse a los retos del conflicto, no perdié la motivacion y
entusiasmo de seguir produciendo para el mercado y en algunos casos para el mercado
externo; jugando un papel muy importante en su vocacion de generador de empleos y
desafiando innumerables obstaculos para su desarrollo, como acceso a mercados,

tecnologia, desarrollo de habilidades gerenciales-administrativas y créditos oportunos.

La pequefia empresa es uno de los pilares mas importantes en la economia nacional no solo
por su niveles de produccion y productividad, sino porque emplea mas del 50% de la
poblacion trabajadora permitiendo generar ingresos a una gran mayoria de personas que

desarrollan sus actividades en dicho sector, ya que de acuerdo a estimaciones del BCR de
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El Salvador actualmente unas 290,000 pequefias empresas a nivel nacional.** Las cuales en
su conjunto generan el 52% del Producto Interno Bruto (PIB). El aporte de la pequefia

empresa a la generacion de empleos también es determinante para la economia salvadorefia.
2.2. PEQUENA EMPRESA
2.2.1. CONCEPTO

La pequefia empresa desempefia un papel fundamental en nuestra existencia, porque gran
parte de nuestra actividad econdmica personal se realiza en razon de personas que dirigen

pequefias empresas

Para definir a la pequefia empresa es necesario conocer algunos de los diferentes conceptos
de empresas. Segun el art. 553 del cddigo de comercio de la republica de EI Salvador la

empresa se define como:

B "Toda unidad econémica productora y comercializadora de bienes y servicios con fines
lucrativas cualquiera que sea la persona individual o juridica titular de respectivo

capital”

N

"Es el conjunto de elementos humanos, materiales e inmateriales, cuya finalidad
consiste en cumplir en forma eficiente el objetivo socio econémico de producir bienes

y servicios para ser distribuidos en el mercado”

N

"Esta constituida por un conjunto coordinada de trabajo de elementos materiales y de
valores incorpdreos con el objeto de ofrecer al publico con propésito de lucro y de

manera sistematica, bienes y servicios"

11 pyblicacion de revista Boletin Econémico Banco Central de El Salvador Noviembre 2003
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Empresa es un término nada fécil de definir, ya que a este concepto se le dan diversos
enfoques (econdmico, juridico, filosofico, social, etc.). En su mas simple acepcion

significa la accién de emprender una cosa con un riesgo implicito.

Es necesario analizar algunas de las definiciones mas trascendentes de empresa, con el

proposito de emitir una definicion con un enfoque administrativo:

Segin Antony Jay: “Instituciones para el empleo eficaz de los recursos mediante un
gobierno (junta directiva), para mantener y aumentar la riqueza de los accionistas y

proporcionarle seguridad y prosperidad a los empleados.”

Segun el Diccionario de la Real Academia Espafiola: “La entidad integrada por el capital y
el trabajo, como factores de produccion y dedicada a actividades industriales, mercantiles o

de prestacion de servicios, con fines lucrativos y la consiguiente responsabilidad.”

Segtin Isaac Guzman Valdivia: “Es la unidad economico-social en la que el capital, el
trabajo y la direccion se coordinan para lograr una produccion que responda a los

requerimientos del medio humano en que la propia empresa acttia.”

Segtn José Antonio Fernandez Arena: “Es la unidad productiva o de servio que, constituida
segun aspectos practicos o legales, se integra por recursos y se vale de la administracion

para lograr sus objetivos.”

Seglin Peterson y Plowman: “Actividad en la cual varias personas cambian algo de valor,

bien se trate de mercancias o de servicios, para obtener una ganancia o utilidad mutuas.”

Seglin Roland Caude: “Conjunto de actividades humanas colectivas, organizadas con el fin

de producir bienes o rendir beneficios”.*?

12 Fundamentos de Administracion, Munich Galindo, Garcia Martinez, primera edicion, Editorial Trillas pgs.
41-42
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Segun Stoner y Freeman. “Negocios que tienen duefios y administracion locales y, con

. . . ., 13
frecuencia, muy pocos empleados que trabajan en una sola ubicacion”.

En base a los conceptos anteriores podemos definir a la pequefia empresa como "entidades
productivas de administracion independientes, dirigidas y operados por el propio duefio en

su mayoria y en la cual el capital de trabajo es suministrado por el propio propietario.

2.2.2. CLASIFICACION

En nuestro medio el sector empresarial esta compuesto por varios tipos de empresas que
generalmente son clasificadas en las siguientes categorias: Micro, Pequefia, Mediana, y
Gran Empresa

En la definicion de la pequefia empresa, no existe un criterio unico para definirla y
delimitarla, ya que los distintos organismos dedicados al que hacer econdmica tienen
diferentes criterios y parametros, tanto en orden cuantitativa como cualitativa y otros mas
especificos que estan referidos a la forma de tecnologia administracion y financiamiento de
este tipo de empresas. La clasificacion antes mencionada se ha realizado tomando en cuenta

los criterios siguientes:

CRITERIO DE PERSONAL

Este criterio define a la pequefia empresa de acuerdo al numero de empleados, AMPES
define a la pequefia empresa como aquella que tiene entre cinco y diecinueve empleados y
donde la administracion es responsabilidad de dos o tres personas y que ademas predomina

el uso de mano de obra con herramienta y maquinaria sencilla a base de tecnologia simple.

La fundacion salvadorefia para el desarrollo econdmico y social Fusades define que la
pequefia empresa es aquella que tiene un nimero de empleados que oscilan entre once y

diecinueve.

13 Administracion, Stoner, Freeman, Gilberto Jr, sexta edicion.
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CRITERIO POR ACTIVO TOTAL E INVERSIONES

Sobre este criterio existen aspectos discutibles para lograr ubicar a la empresa en un grupo
determinado especialmente por que se deben considerar las condiciones y propias del pais
donde estan ubicadas. Ademas este criterio define a la pequefia empresa en funcion del
activo total con que cuenta, por ejemplo el Banco Central de Reserva define a la pequefia
empresa como aquella cuyo activo total este entre 100,000 y 1,000,000.

La fundacion de cajas de crédito y banco de los trabajadores sociedad corporativa de R.L. y
de C.V. clasifica como pequefia empresa a aquella cuyo activo total este entre 100, 000 y
750,000.

El fondo de inversiones y garantia de la pequefia empresa, Figape, considera como pequefia
empresa a la que cuenta con un activo hasta de 300,000 y sin limitaciones en el nimero de

personal.

CRITERIO DE DIMENSION DEL ESTABLECIMIENTO

Este es un criterio sencillo, ya que basta una simple observacion de las instalaciones para

darse una idea del tipo de empresa. Lo que incluye el tamafio del local, mobiliario y equipo

CRITERIO DE ORDEN ESPECIFICO

En este criterio las empresas cuentan con administracioén independiente por lo general son
dirigidas y operadas por su propietario su capital es suministrado por el mismo, es
relativamente pequefia cuando se le compara con otra de su industria o actividad principal.
Ademas esta orientada hacia mercados locales o regionales, poseen mano de obra y
tecnologia escasa lo cual ocasiona que no puedan competir con empresas mayores y que sus
costos de produccion sean elevados, el escaso capital de trabajo es originado por el

insuficiente capital inicial aportado y por la falta de financiamiento.
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2.3 GLOBALIZACION

2.3.1 CONCEPTO

La globalizacion econdmica es la creacion de un mercado mundial en el que circulan
libremente los capitales financieros, comerciales y productivos se trata de la eliminacion de
obstaculos que los diferentes paises ponen en la entrada de los mismos en la entrada de los
mismos provenientes del extranjero.™

La globalizacion impulsa a una mayor interdependencia e interconexién en las economias,
asi como también el acercamiento y la armonizacion entre los mercados locales y los
internacionales conforme las pequefias empresas penetran y las empresas locales aumentan

su presencia en el extranjero.

Existen tendencias econdmicas directamente relacionadas con la globalizacion el
crecimiento del comercio mundial los avances tecnoldgicos, diversidad global de la
produccién, desarrollo de bloques comerciales regionales incremento en la inversion
extranjera directa, crecimiento de nuevas forma de inversion, crecimiento de las alianzas

estratégicas, desarrollo de mercados financieros globales, temas ambientales, etc.

La globalizacion es una iniciativa de negocios que se base en que el mundo esta llegando a
ser mas homogénea y que las distinciones entre los merados nacionales no solo se estan

desvaneciendo sino que también para algunos productos desapareceran finalmente.

Se dice que los mercados de capital son globales porque el dinero fluye las 24 horas del dia
en busca de la maxima rentabilidad. Se considera que la fabricacion es global cuando una
firma se abastece de materias primas en un pais que fabrica con ellos componentes en otros,
compra de componentes adicionales en cualquier parte y monta los productos finales en un
pais distinto a los anteriores, y, todo ello, en base a complicadas evaluaciones de costo

logistica, disposiciones legales de caracter nacional y muchos otros factores.

14 Revista Unidad Empresarial Organo Informativo de la Asociacion Nacional de la Empresa Privada
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Convertir una coleccion de negocios nacionales en un solo negocio mundial con estrategia
global integrado, es uno de los retos mas serios para los administradores de hoy por las
dificultades de ello, poder desarrollar y poner practica una estrategia global eficaz es la
prueba de fuego de una compafia bien administrada. Muchas fuerzas estan impidiendo a las
empresas de todo el mundo a globalizarse en el sentido de ampliar su participacion en

mercados extranjeros.

Para enfrentar tal situacion se aplica un enfoque multinacional en el cual las compafias
establecen sucursales nacionales o servicios adaptados a las necesidades locales. Una
estrategia puede ser mas o menos global en sus diversos elementos, una industria es global
en el grado en que haya conexiones entre paises, una estrategia es global en el grado en que

estén integrados en diversos paises.™

Tener una estrategia global puede ser un requisito para sobrevivir a medida que los cambios
se aceleran. Entre estos se incluye la creciente semejanza de los paises en cuanto a las cosas
que los ciudadanos quieren comprar. Otros cambios son la reduccion de barreras
arancelarias y no arancelarias, las inversiones en tecnologia que ya se estan volviendo
demasiado costosas que se pueden amortizar en un solo pais y competidores que estan

cambiando la naturaleza de la rivalidad, de competicion pais por pais a competicion global.

Casi todo los productos y servicios de las principales economias del mundo tiene
competidores extranjeros: computadoras, comidas rapidas, equipo medico de diagnostico;
la lista es casi interminable, y esta creciendo rapidamente. El aumento de de la competencia
es por si mismo una razon hara que los negocios se globalicen a fin de adquirir tamafio y
destreza que le permiten competir mas eficazmente, pero una motivacion aun mayor para la
globalizacion es el advenimiento de nuevos competidores globales que se las arreglan

competir sobre una base global integral.

1> Globalizacién Estratégica para obtener una ventaja competitiva internacional George S. Yip
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Para algunos negocios minoristas o de servicios la seleccion de mercado geografico sigue
siendo vital debido a la importancia de la localizacion del negocio. Pero para los negocios
internacionales la seleccién de mercados presenta un problema mucho mas dificil que la
seleccion de mercado nacional. Estos problemas provienen, entre otras cosas, de las
barreras del comercio, tales como fuertes aranceles cuotas y reglas sobre propiedad
extranjera, lo mismo que de diferencia con el pais de origen en materia de leyes, idioma,
gustos y costumbres. Entre otros aspectos de la internacionalizacion de la estrategia esta el
de como adaptar productos y programas para tener en cuenta las necesidades, las
preferencias, la cultura el idioma, el clima etc. De un pais extranjero. Pero el resultado final
es que, por lo general la compafiia termina con estrategia y enfoques que tienen mucha
diferencia de un pais a otro. Estas diferencias pueden entonces debilitar la posicion mundial
de costos y la calidad, las preferencias de los clientes y la eficacia competitiva de la

compafiia.

2.3.2 IMPULSORES DE LA GLOBALIZACION

Cuatro grupos de impulsores de la globalizacién- de mercado, de costo, gubernamentales y
competitivos- representan las condiciones de la industria que determinan el potencial y la

necesidad de competir con una estrategia global.

Estos cuatro grupos distinguen los impulsores por su origen y por tanto les ayudan a los
administradores a identificarlos y a manejarlos mas facilmente. Los impulsores son en su

mayor parte incontrolables para el negocio mundial.

Los impulsores de la globalizacién de mercado dependen de la conducta de los clientes, de
la estructura de los canales de distribucién y de la naturaleza del marketing de la industria.
Los de costos dependen de la economia del negocio, los gubernamentales dependen de las
leyes que rigen los gobiernos de las distintas naciones; y los impulsores competitivos

dependen de los actos de los competidores.
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Cada grupo de impulsores es distinto para cada grupo y también pueden cambiar con el
tiempo. Por consiguiente unas industrias tienen mayor potencial que otras, y ese potencial

también varia.*®

IMPULSORES DE MERCADO

Niveles de ingreso per. capita entre naciones industrializadas.
Nivelacion de estilos de vida y gustos.

Aumento de viajes que crean consumidores globales.
Organizaciones que empiezan a comportarse como clientes globales.
Crecimiento de canales globales y regionales.

Establecimiento de marcas mundiales

NANNNNN

Movimiento para desarrollar publicidad global

IMPULSORES DE COSTO

Continuo esfuerza para logra economia de escala
Innovacion tecnoldgica acelerada

Avances en transporte

NNON

Surgimiento de paises recién industrializados con capacidad productiva y bajos costos

de mano de obra

N

Costo de desarrollo de producto con respecto a vida en el mercado

IMPULSORES GUBERNAMENTALES

Reduccién de barreras arancelarias
Reduccién de barreras no arancelarias
Creacion de lotes comerciales

Decadencia del papel de los gobiernos como productores y clientes

NN NNON

Privatizacién de las economias antes dominadas por el estado

16 Globalizacion de la Economia, Joaquin Arriola y José Victor Aguilar
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B Transformacion de los sistemas cerrados comunistas de Europa oriental en economias

abiertas de mercado

IMPULSORES COMPETITIVOS

Aumento continuo del volumen del comercio mundial

Conversion de mas paises en campos de batalla

Aumento de propiedad de las corporaciones por adquirientes extranjeros
Aparicién de nuevos competidores resueltos a volverse globales

NINNNN

Crecimiento de redes globales que hacen interdependientes a los paises particulares
(como la electrénica)

Mas compaiiias que se globalizan en vez de permanecer nacionalmente centradas.

2.3.3VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA GLOBALIZACION

2.3.3.1 VENTAJAS

Al aplicar una estrategia global se puede lograr beneficios, un enfoque global de

participacion de mercado le ayuda a una compariia alcanzar todas las categorias de ventaja

Reduccion de costo
Calidad mejorada de productos y programas
Mas preferencia de los clientes

Mayor eficacia competitiva

REDUCCION DE COSTO

La expansion de la participacion de mercado reduce los costos porque al aumentar el
volumen se realizan economias de escala. Esta escala se obtiene, sea que la expansion

obedezca a motivos de internacionalizacion o de globalizacion. Pero un enfoque de una

estrategia global para seleccionar mercados en los cuales penetrar y participar permita hacer
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elecciones que produzcan efectos mas directos sobre la capacidad de lograr economias de

escala global. Una estrategia global puede reducir los costos en diferentes formas:

L

N

N

N

N

Economias de escala: se pueden realizar atinando la produccion u otras actividades
para dos 0 mas paises. La produccién de grandes volimenes de productos o servicios
puede producir economias de escala.

Costo mas bajo de factores: se puede lograr llevando la manufactura u otras
actividades a paises de bajos costos. Esto ha sido desde luego la motivacion del
reciente florecimiento de la fabricacion en el extranjero.

Produccion concentrada: significa reducir el namero de productos que se fabrica de
muchos modelos locales a unos pocos globales. Los costos unitarios bajan al disminuir
el nimero de modelos que se hacen una fabrica. Esta reduccion de la variedad de
producto reduce los costos de preparacion, tiempo muerto, existencias extras, etc...
Flexibilidad: se puede explotar pasando la produccion de un sitio a otro en un breve
plazo, a fin de aprovechar el costo mas bajo en un omento dado, se utiliza un modelo
de programacién lineal que tiene en cuenta la diferencia que hay entre paises en
materia de tipos de cambios, tarifas de impuesto, costo de transporte y mano de obra.
Este modelo presenta la mejor combinacion de volumen de produccién por
localizacion para cada periodo de planificacion.

Aumento de poder negociador: con una estrategia que permita trasladar la
produccién entre multiples sitios de manufacturas en diferentes paises se aumenta
grandemente el poder negociador de una compafia con los proveedores los
trabajadores y los gobiernos. Esta estrategia de produccion integrad aumentar el poder

negociador de la administracion a expensas de los sindicatos.

2.3.3.2 DESVENTAJAS DE LA GLOBALIZACION

La globalizacion puede causar gastos administrativos cuantiosos por el aumento de

coordinacion y por la necesidad de informar incluso por el aumento de personal. La

globalizacion también puede reducir la eficacia de la administracion en cada pais si; la
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excesiva centralizacion perjudica la motivacion local y hace bajar la moral. Ademas cada

uno de los impulsores de la estrategia global tiene sus desventajas globales.

Un enfoque de estrategia global en cuanto a participacién de mercado puede acarrear la
inconveniencia de un compromiso en determinado mercado, prematuro o mas grande de lo

que merece ese mercado.

Entre las ventajas que se pueden dar tenemos:
B Costos de coordinacion

B Cruce de fronteras nacionales

B Perdida de concentracion en el cliente

COSTOS DE COORDINACION:

La expansion del espacio geografico a través de fronteras es muy probable que haga
aumentar los costos de coordinacion. La sola necesidad de instituir entidades juridicas
separadas es una fuente grande de mas complejidad. Ademas la entidad juridica por lo
general requiere de alguna estructura administrativa que se haga responsable de ella. En
esta forma un negocio que opere en muchos paises necesita mas abogados de

administracion que un negocio nacional que abarque un territorio del mismo tamario.

Otras fuentes de aumento de costos de coordinacion son las diferencias internacionales de

normas técnicas, idiomas, de cultura y de practica operativa.
CRUCE DE FRONTERAS NACIONALES:

Un negocio que opere a través de fronteras nacionales produce costos de barreras
comerciales, de transporte y de mercado. La barreras arancelarias y no arancelarias
perjudica el rendimiento por que reduce las ventas y aumento los costos. El transporte es
mas lento y mas costoso por las inspecciones en la frontera. La combinacion de trabas

comerciales y dificultades de transporte podria obligar a una compafiia que opera en
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muchos paises a mantener mas existencias con respeto a ventas de las que mantendra un

negocio que solo abarque un pais.

PERDIDAS DE CONCENTRACION EN EL CLIENTE:

En los negocios que abarcan mdltiples paises es menos probable que tengan la misma
capacidad de amoldarse a las necesidades del comprador que las que tienen los negocios de
un solo pais. Pueden verse obligados a ofrecer muchas versiones mas de un producto, la
pena de dejar al cliente menos satisfecho que sus competidores de un solo pais y ofrecer
mas producto significa mas costo y a la vez la insatisfaccion de la clientela perjudica las

ventas.

2.3.3.3. ESTRATEGIA GLOBAL

La reciente popularidad de la estrategia global ha hecho que se abusen de las expresiones
"globales y globalizadas". En lugar de usarlas para designar un tipo particular de estrategia
internacional, se estan empleado para reemplazar el termino “internacional”. Una razon es
que, en algunos paises, "internacional” ha pasado a significar la diferenciacion, hoy pasada
de modo, entre negocios nacionales y no nacionales. Parece que todo el mundo quiere una

estrategia global en lugar de solo internacional.

Hoy en dia se entiende el término "mundial” como una designacién neutral "internacional”
se aplica a cualquier cosa que tenga que ver con negocios fuera del pais de origen.

"multilocal y global™ se utiliza para referirse a tipos de estrategias mundiales.

Dicho en pocas palabras una estrategia multilocal trae la competencia en cada pais o region
aisladamente, mientras que la mundial enfoca los paises y las regiones conjuntamente en
forma integrada. "multilocal es preferible a multinacional” porgue el segundo termino ha
venido a asociarse a ciertos tipos de compafias. En efecto, una firma multinacional puede

valerse de diversos tipos de estrategias para cada uno de sus negocios nacionales.
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NEGOCIO MUNDIAL

Un negocio mundial es el que realiza operaciones extensas y significativas en mas de un
continente ademas se define como el que produce y vende en diferentes paises. Para superar
las desventajas creadas por la internacionalizacion, las compafiias necesitan una estrategia
de globalizacién que permita integrar y administrar para obtener su eficacia mercantil y

ventaja competitiva a nivel mundial.

EL NEOLIBERALISMO

En los afios setenta se desata una nueva crisis del capitalismo mundial. En estos afios se
pone fin a la etapa de crecimiento economico que se habia registrado a partir de la segunda
guerra mundial. Es generado sobre todo por la caida de la productividad y agravada por la

subida de los precios del petroleo en 1973 y 1979.

Junto con esta crisis economica tambien entra en crisis la teoria, que habia aliado la politica
economica desde el fin de la segunda guerra mundial. Es decir, entra en crisis el
keynanianismo ya que la intervencion del estado en la economia no pude evitar la nueva

crisis.’

Frente a la planificacion socialista de la economia que se sustenta en el control de la
economia por parte del estado y frente al fracaso de la economia en el mundo capitalista,

los neoliberales plantean: el estado no es la solucidn el estado es el problema.

De la crisis de los afios setenta parten los neoliberales para difundir sus ideas econémicas se
habian venido elaborando con anticipacion desde el termino de la segunda guerra mundial,
frente al avance del socialismo que se fundamenta en la planificacién econémica por parte

del estado socialista.

7 Globalizacién: “Estrategias para obtener una ventaja competitiva internacional pgs.
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El neoliberalismo interpreta la actual crisis econdmica como el resultado de la excesiva
intervencion del estado en la economia practicada desde la crisis mundial de los afios
treinta. En estos afos, se cria que con esa intervencion evitaria una nueva crisis pero eso no
sucedid. Asi, ante el surgimiento de la crisis iniciado en 1970 los neoliberales sostienen
que: la crisis es culpa de la intervencion del estado en la economia y también de los
trabajadores y trabajadoras que con el poder del sindicato no han permitido que el mercado

funcione libremente.

El neoliberalismo pretende que la empresa privada retorne las riendas de la economia que le
habian sido arrebatadas por el estado. Para los que sostienen las ideas neoliberales, el
estado solo sirve para perturbar el orden natural de las leyes del mercado el cual es capaz de

regularse asimismo.

Las propuestas que ofrecen el neoliberalismo: privatizacion y liberalizacion de la economia,
desaparecimiento de programas de seguridad social, programas de construccion de vivienda
por el estado, leyes de salario minimo, legislacion a favor de los sindicatos, impuestos a las

importaciones, controles de precio, subsidio, otros.

Maximizacion de las ganancias de las y los empresarios privados (lucro econémico). A este
criterio estan sometidas todas las necesidades sociales. Las medidas neoliberales se basan
en la doctrina "laissez faire, laissez passer" que quiere decir “dejar hacer dejar pasar”. Este
pensamiento resalta la libertad individual en todo sentido: libertad de empresa, libertad de
comercio y el derecho a la propiedad privada; el liberalismo rechaza la practica
mercantilista, en el cual el estado controlo todo el quehacer econdmico de la nacion en el
cual la iniciativa privada es el motor de la actividad econdémico. Los principales
representantes de esta corriente son: Milton Friedrnan, F. Von Hayek y la escuela de

Chicago.
Milton Friedrnan sostiene que si hay desempleo se deben bajar los salarios. Lo mismo

recomiende el FMI (Fondo Monetario Internacional) para todos los paises deudores y que

tienen problema para pagar la deuda. Pero no se toma en cuenta que el mercado a su libre
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juego no es capaz de garantizar satisfaccion de necesidades fundamentales de toda la
poblacién; también es incapaz de evitar la destruccién de los recursos naturales que
compromete el futuro de la humanidad. En este sentido los problemas ecoldgicos tan graves
que se viven en todo el planeta son producto de todas las leyes del planeta que solo se tiene

como fin la maximizacién de los beneficios de la empresa y no en beneficio social.

Una de las preocupaciones, fundamentales de los fundadores del neoliberalismo era el
garantizar la reproduccion del sistema econémico en su conjunto. Esto es, tanto de los
recursos materiales como de la mujer y de] hombre en general y de las trabajadoras y los

trabajadores en particular.

En la ideologia neoliberal esta preocupacion desaparece. El preocuparse de] bienestar de la
poblacion viene a convertirse en un obstaculo, una distorsion para el mercado. La
satisfaccion de las necesidades de la gente es un criterio que no cuenta en economia para
los neoliberales. La concepcion neoliberal postula como principio fundamental "la libertad

economica”.

Para que se realice esta libertad econdomica es necesario a veces restringir la libertad
politica. Asi, los programas neoliberales requieren de sistema politico represivos para su

implementacién, como fue el caso de Chile bajo la dictadura de Pinochet.

Las mismas personas que tanto hablan en contra de la intervencion del estado en la
economia son las mismas que sostienen que debe existir un aparto estatal fuerte. Ese debe
tener la capacidad de reprimir y someter a todas aquellas personas y grupos que cuestionen
los programas neoliberales y sus efectos. Plantean que es necesario sacrificar a una parte de
la poblacién para que la parte que quede pueda vivir mejor. Asi lo dice una de los
representantes del neoliberalismo llamado Friedrich Von Hayek: "una sociedad libre
requiere de ciertas modales que en ultima instancia se reducen a la manutencion de vidas:
no a la manutencion de todas la s vidas porque podria ser necesario sacrificar vidas
individuales para preservar un numero mayor de otras vidas por lo tanto las Unicas reglas

morales son las que llevan al "calculo de vidas: la propiedad y el contrato".
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Son sacrificados los trabajadoras y los trabajadores por medio de las reducciones de los
salarios la subida de los precios de los productos basicos, el encarecimiento de los servicios
basicos (transporte, agua, luz, consulta médica) también las pequefias empresas son
llevadas en cuenta,, ya que estas son consideradas ineficientes.

Subsisten las instancias fuertes, las grandes, los grupos que tienen la capacidad para sacar la
economia de la crisis. Este se llama el “darwinismo social" 6sea la ideologia que defiende
el imperio de la ley del mas fuerte, la ley de la selva.

La ideologia neoliberal en materia econémica se pone en practica a través de los programas

de ajuste estructural. Estos programas contienen:

Politicas de estabilizacion: Para corregir los desequilibrios de la economia.
Politicas de mejoramiento de la estructura productiva: para mejorar la produccion, las
formas de producir, las cosas con que se produce, las instituciones y todo lo relacionado

con la produccion y la comercializacion.

Las politicas de estabilizacion tratan de controlar el aumento de precios, la inflacion, el
déficit en el comercio con los demas paises y el déficit del gobierno. Esto ultimo es cuando
el gobierno gasta mas de lo que percibe como ingreso. Trata de contraer la demanda es
decir disminuir el dinero en manos del pablico. Las politicas de estabilizacion son politicas
de corto plazo y dentro de estas se encuentran: Politica fiscal, politica monetaria o

restrictiva, estabilizacion y liberalizacion del tipo de cambio.
Las politicas de ajuste buscan incrementar la oferta o lo que los grupos productores pueden
ofrecer a los grupos compradores para lograr este incremento se deben hacer ciertos

cambios en la estructura productiva e institucional que permita:

Una mayor diversificacion de la economia, una mayor eficiencia econdmica, rebaja de los

impuestos a las importaciones o aranceles, tasas de intereses reales positivos.
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Las politicas de ajuste contemplan pasar a manos de la empresa privada las entidades que
les pueda generar ganancia buscan atraer a la empresa privada y la inversion extranjera. Las
politicas de ajuste se utilizan para que la empresa privada pueda incrementar su capital y

sus ingresos.

Las politicas neoliberales aplicadas en nuestro pais han provocado efectos negativos sobre
los sectores de menores ingresos. El crecimiento econdmico obtenido no a significado una
mejora en las condiciones de vida de las y los pobres solo han beneficiado los sectores de

mas alto ingreso.

2.4. BASES ADMINISTRATIVAS

2.4.1. DEFINICION DE ADMINISTRACION

La administracion es el proceso de planificacion organizacion direccion y control del
trabajo de los miembros de la organizacion y de rehusar los recursos disponibles de las
compafifas para alcanzar las metas establecidas.*®

2.4.2. PROCESO ADMINISTRATIVO

La administracion se define en término de cuatro funciones especiales los cuales son:

La planificacion: Implica pensar con anterioridad en sus metas y acciones y basar sus
actos en algn método, plan o légica. El primer paso para planificar consiste en elegir las
metas de la organizacion, luego se establecen estas para cada una de las unidades de la

organizacion y se definen programas para alcanzar las metas de manera sistematica.

Organizacion: Consiste en ordenar y distribuir el trabajo, la autoridad y los recursos entre

los miembros de una empresa de tal manera que esta pueda alcanzar sus metas.

8 Administracion , Stoner, Freeman, Gilbert Jr, sexta edicion.

66



Direccion: Implica mandar influir y motivar a los empleados para que realizan tareas
esenciales. La relacion y el tiempo son esenciales para las actividades de la direccion. Esta
llega al fondo de las relaciones de los gerentes con cada una de las personas que trabajan

con ellos.

Control: Esta fase tiene como propdsito asegurarse de que se cumplan las actividades
como fueron planeadas y se establezcan medidas correctivas en caso necesario. Control
significa comparar el desempefio real con el estandar deseado. Las tres etapas o pasos del

control son:

1. Medicién del desempefio.

2. Comparacion del desempefio con el estandar y comprobacion de las diferencias si
existen.

3. Corregir las desviaciones desfavorables aplicando las medidas correctivas

necesarias.°

9 Administracién Contemporanea, Juan Gerardo Garza Trevifio, segunda edicion pg. 104
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2.4.3. PLANEACION

2.4.3.1. CONCEPTO

Es la definicion de objetivos o metas de la organizacién, el establecimiento de una
estrategia global para alcanzar esas metas y el desarrollo de una amplia jerarquia de planes
para integrar y coordinar las actividades.?’

2.4.4. ESTRATEGIA

2.4.4.1. CONCEPTO

Se define como “programa amplio para definir y alcanzar los objetivos de una
organizacion; la respuesta de la organizacion a su entorno, con el tiempo”. ES un grupo
integrada de decisiones que posicionan la firma en su industria para crear la ventaja

sostenible relativa a los competidores.?

Dicho de otro forma es un grupo de decisiones integradas o holosticas. Una buena decision
es el escoger hacer ciertas cosas y no hacer ciertas otras, y hacer decisiones basadas en
informacion valida y l6gica sana. Las decisiones estratégicas son cada vez mas importantes
en el ambiente de hoy en dia, ya que cada vez es mas dificil hacer las cosas bien, las firmas
se estan dando cuenta que el saber un poco de todo y no ser experto en anda es la forma

mas facil de fallar.??

2.4.4.2. NIVELES DE ESTRATEGIA

Si todas las organizaciones solo produjeron un bien o prestaran un servicio Unico, la

administracién de cualquier organizacion podria desarrollar un plan estratégico Unico

2 Administracion, Quinta Edicién, Stephen Robbins, Mary Coulter,
2L Administracion, Stoner, Freeman, Gilbert Jr, sexta edicion.

22 Administracién, Stoner Freeman, Gilbert Jr, sexta edicion
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que abarcara todo lo que hiciera. Pero muchas organizaciones estan en diversas lineas de
negocio, cada uno de los cuales exige una estrategia separada.

Ademaés estas compafiias de multinegocios tienen diversos departamentos funcionales tales
como, finanzas y mercadotecnia, que apoyan a cada uno de sus negocios. Como resultado,
se necesita diferenciar entre estratega a nivel corporativo, a nivel de negocio y a nivel

funcional.

ESTRATEGIA A NIVEL CORPORATIVO

Esta busca determinar los negocios en que una corporacion deberia estar. Si una
organizacion esta en mas de una linea de negocios necesitara una estrategia a nivel
corporativa. Esta estrategia procura contestar a la pregunta: sen que serie de negocio se
deberia estar? La estrategia a nivel corporativa determina los roles que jugara cada negocio

en la organizacion.

ESTRATEGIA A NIVEL DE NEGOCIO

Busca determinar como debe competir una corporacion en cada uno de los negocios. La
estrategia a nivel de negocios procura responder a la pregunta: ;Como se debe competir en
cada uno de los negocios? Para la pequefia organizacion en una sola linea de negocios, o la
gran organizacion que ha evitado la diversificacion, la estrategia a nivel de negocios, por
los comunes la misma que la estrategia de la organizacion. Para las organizaciones en
multiples negocios cada edicion tendra su propia estrategia que definira los productos o

servicios que ofreceran, los clientes que desean captar y cosas semejantes.

Busca determinar como apoyar la estrategia a nivel de negocio. Procura responder a la
pregunta: ¢;Como apoyamos la estrategia a nivel del negocio? Los departamentos
funcionales tales como investigacion y desarrollo, fabricacion, mercadotecnia, recursos

humanos y finanzas necesitan conformarse a la estrategia del nivel de negocio.
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ESTRATEGIA A NIVEL FUNCIONAL

Estrategia formulada para una &rea especifica de funciones con el propdsito de poner en
practica la estrategia de la unidad de negocio. Las estrategias a nivel funcional crean un
marco para los gerentes que estan a cargo de cada funcion, por ejemplo mercadotecnia o
produccion, para que pongan en practica las estrategias de la unidad de negocios. Asi, las

estrategias a nivel funcional completan la jerarquia de las estrategias.
2.4.5. PLANEACION ESTRATEGICA
2.45.1. CONCEPTO

La planeacion tiene como proposito fundamental determinar lo que debe hacerse en un
periodo determinado, asi como también intenta prevenir crisis por aparecer o por lo menos
contrarrestarla. La planeacion estratégica es la declaracion que define la mision y la
direccion futura de la organizacion, los objetivos de resultados a corto plazo y la estrategia

frente a las situaciones internas y externas de la organizacién.?®

Planeacion estratégica: "consiste en la identificacion sistematica de las oportunidades y
peligros que surgen en el futuro los cuales combinados con el proceso integrado de
objetivos, metas, oportunidades y capacidades nos permiten las medidas que aseguren la
adaptacion de las empresas a los cambios de un medio ambiente, para explotar las

oportunidades y evitar los peligros".

Planeacion estratégica: "la planeacion estratégica es el proceso formalizado de planeacion a

largo plazo, que se usa para definir metas organizacionales".?*

La planeacion estratégica no es la unica forma de actividad planificadora de una empresa,

va ligada a una planeacion operativa, ya que suministra los lineamientos y fija los limites de

% Thompson, Arthur y otro. “Direcciéon y Administracion Estratégica”. 10° Edicién, Editorial McGrawHill,
México 1998, Pag. 20.
2 George Stonier
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ella. Los planes operativos suministran los detalles de la manera como se alcanzaran los
planes estratégicos y traducen los amplios objetivos de la planeacion estratégica a las
decisiones de accion. Lo principal planes operativos segin Hannes Stoner son: Programas,

proyectos, presupuesto, politica, procedimientos y reglas.?
2.45.2. IMPORTANCIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

La importancia de la planearon estratégica para los gerentes y para las organizaciones a
aumentado en los ultimos anos. La planeacion hace funcionar mejor a las empresas, los
gerentes encuentran que definiendo la mision de las empresas en términos especificos,
imprimirles direccién y propdsitos y como consecuencia estas funcionan mejor y responden

positivamente a los cambios constantes en el mundo de los negocios.

La revolucién tecnoldgica ha producido una sola unidad global con una clara tendencia
hacia una mayor interdependencia, las organizaciones necesitan estrategias que les indiquen
como lograr los objetivos y como lograr la misién de las mismas. La creacion de la
estrategia se refiere a como alcanzar las metas de resultado, vencer a los rivales, buscar y
mantener la ventaja competitiva y fortalecer la posicion empresarial a largo plazo de la
compariia. La estrategia general de una organizacion y el plan de accién directivo surge de
un patron de accion ya iniciado y de los planes que tienen los directivos para dar nuevos
pasos. Al formular una estrategia a partir de muchas opciones posibles, el estratega fragua
respuestas para los cambios en el mercado, busca nuevos oportunidades y simpatiza
diferentes enfoques que se han tomado en diversos ocasiones y en distintas partes de al

organizacion.

Antes del inicio de los setenta, los administradores que elaboraban planes de largo plazo
suponian por lo general que habia mejores tiempos por venir. Los planes para el futuro eran
simplemente extensiones de donde habian estado la organizacién en el pasado. Sin

embargo, la crisis energética la desregulacién, el cambio tecnolégico acelerado y una

25 Administracién, Stoner Freeman, Gilbert Jr, sexta edicion
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mayor competencia global, asi como otros choques ambientales de los setenta y ochenta
socavaron este enfoque para la planeacion a largo plazo. Estos cambios en las reglas del
juego obligaron a los administradores a desarrollar un medio sistematico para analizar el
ambiente, valorar las fortalezas y las debilidades de su organizacién e identificar las
oportunidades en donde la compafiia podia tener una ventaja competitiva. Es asi como se

comenzd a reconocer el valor de la planeacion estratégica.

En los ultimos afios la planeacion estratégica se ha considerado de gran importancia para
los gerentes y las organizaciones, ya que proporciona un marco de referencia para la
actividad organizacional que puede conducir a un mejor funcionamiento y a una mayor
sensibilidad e el desarrollo y bienestar de la organizacion, los gerentes se han dado cuenta
que si definen especificamente la mision de la organizacion estaran en mejores condiciones
de dar direccion y de orientacion a las actividades; las organizaciones funcionan mejor

gracias a ella y se forman mas sensibles ante un ambiente en constante cambio.

Asi pues la planeacion estratégica ayuda a las empresas a desarrollar un concepto bien
definido y esta a su vez posibilita formular los planes y actividades que lo acercan a sus
metas. Ademas facilita una mayor preparacion a sus directivos para que enfrenten el
ambiente tan cambiante en el cual opera la organizacion, mediante el desarrollo de nuevas

estrategias apropiadas para los problemas y oportunidades propias del futuro.

La planeacion estratégica contribuye alcanzar los objetivos fijados mediante la seleccion y
asignacion de los recursos escasos dentro de las limitaciones que le imponen el contexto,
esto permite que la organizacién visualice la oportunidades de éxito y reduzcan las
oportunidades de fracaso; por esa razon los ejecutivos tendran que tomar nuevas actitudes y
procedimientos para enfrentar los futuros compromisos a los que esta expuesta la empresa y

a su vez podra prever las amenazas que los rodea.
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2.4.5.3. GENERALIDADES DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion como componente administrativo le permite a la empresa determinar que es
lo que debe hacer durante un determinado periodo de tiempo. Los planes se necesitan para
determinar a la empresa, objetivos y para establecer el mejor procedimiento para

alcanzarlas.

La necesidad de pensar en forma estratégica actualmente cobra mayor importancia, las
diferentes industrias se han visto atrapadas ante la creciente competencia, el crecimiento
lento, el rapido y radical cambio tecnoldgico, los cambios culturales y politicos que han

afectado a la industria en general.

En primer lugar la necesidad de la planeacion estratégica se ha convertido en un hecho de la
vida organizacional. El plan estratégica suele ser el punto de partida para comprender y
evaluar los actos de los gerentes y de sus organizaciones. En segundo lugar la planeacion
forma el marco de referencia dentro del cual deben desarrollarse todas las demas formas de

planeacion.

Puesto que todas las actividades de una dependen en ultima instancia de sus estrategias. En
tercer lugar la comprension de la planeacion facilita el entendimiento de otras formas de

planeacion.

2.4.5.4. CARACTERISTICAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA.

Dentro de los atributos que se observan en la planeacion estratégica podemos mencionar:

B La planeacion estratégica tiene que ver con cuestiones fundamentales o basicas. Da la
respuesta a interrogantes tales como: En que negocio estamos y en que nhegocio
deberiamos estar, quienes son nuestros clientes y quienes deberian ser.

B Ofrece un marco para el planeamiento detallado y para las decisiones gerenciales

cotidianas.
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N

Da el sentido de coherencia e impulso a los actos y decisiones a una organizacion a lo
largo del tiempo.

N

Es una organizacion de alto nivel, en el sentido de que tiene que intervenir la alta

gerencia.

2.45.5. VENTAJAS Y LIMITANTES DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

El proceso de la planeacion estratégica varia segun la organizacion y situacion en que se
encuentra, también varia el grado de refinamiento, en costos e integridad y en la ejecucion
de un sistema formal que se utilice, pero ya sea que la planeacion estratégica se haga en

forma formal e informal siempre tendra ventajas y desventajas.

VENTAJAS.

Una ventaja de la planeacion estratégica es que ofrece lineamientos consecuentes con las
actividades de la organizacion, utilizandola los dirigentes dan a sus empresas objetivos y
metas claramente definidos. Ademas les ayuda a anticiparse a los problemas antes de que se

presenten, y a hacerles frente antes de que se agraven demasiado.

Otra ventaja importante es que ayuda a tomar decisiones, a veces oportunidades que
parecen demasiado arriesgadas pueden ser muy factibles, también la planeacion estratégica
reduce a un minimo el peligro de cometer errores y sorpresas desagradables porque las
metas, los objetivos y las estrategias se someten a un escrutinio cuidadoso y es por tanto

menos probable que resulte defectuoso o no viable.

LIMITANTES.

La desventaja principal de la planeacion estratégica es que existe una considerable
inversion de tiempo, dinero y personal. En algunas organizaciones se pueden tardar afios

antes de que el proceso de planeacion estratégico llegue a funcionar sin tropiezo. En

algunas ocasiones las empresas aplazan decisiones importantes hasta que se completen los
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nuevos procedimientos de revision y evaluacion, y esto puede hacer que se pierdan
oportunidades. Otra consideracion son los costos de adiestramiento y salario, lo mismo que

de los gerentes divisionarios y funcionales que intervienen en el proceso.

Por esta razon las empresas pequefias muchas veces no pueden adoptar programas muy
perfeccionados de planeacion. Otra desventaja es que la planeacion estratégica tiende a

restringir la organizacion a la opcién mas racional y libre de riesgos.

2.4.5.6. EL PROCESO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Es un proceso que conlleva a la implantacién y evaluacién de la planeacion estratégica a
través de la formulacion de las estrategias a nivel corporativo, de negocios y funcional. Sin
embargo hasta las mejores estrategias pueden torcerse si la administracion falla, ya sea al

implantarlas debidamente o al evaluar sus resultados.

Paso 1: Identificacion de la mision, objetivo y estrategias actuales de la organizacion.
Cada organizacion tiene una mision que define su propdsito y contesta a la pregunta ¢en
gue negocio 0 negocios nos encontramos? La definicion de la mision de la organizacion

obliga a la administracion a identificar con cuidado el alcance de sus productos o servicios.

Paso 2: Analisis del ambiente.
Es un componente critico del proceso de la estrategia ya que el ambiente de una
organizacion en un alto grado define las opciones de la administracién. Una estrategia con

éxito serd aquella que se alinee bien con el ambiente.
La administracion de toda organizacion necesita analizar su ambiente, necesita saber que

esta siendo la competencia, que legislacion pendiente podra afectar a la organizacién y

como es la oferta de mano de obra en otros lugares en donde opera la organizacion.
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El andlisis del ambiente esta competo cuando la administraron tiene una comprension
precisa de lo que esta teniendo lugar en su ambiente, y esta consiente de las tendencias

importantes que podrian afectar a su organizacion.

Paso 3: Identificacién de oportunidades y amenazas.
Después de analizar el ambiente, la administracion necesita evaluar lo que ha aprendido en
términos de oportunidades que la organizacion puede explotar y de las amenazas a las que

se enfrenta.

Hay que tener presente que el mismo ambiente puede presentar oportunidades a una
organizacion, y amenazas a otras en la misma industria, debido a sus diferentes recursos.
Por consiguiente lo que una organizacion considere lo que es una oportunidad o una

amenaza, depende de los recursos que controla.

Paso 4: Anélisis de los recursos de la organizacion.

La organizacion luego de estar en una situacion de mirar hacia afuera, debera moverse a la
de mirar hacia adentro determinando cuales las habilidades y capacidad de los empleados
de la organizacion, cual es la situacion de efectivo de la organizacion, si ha tenido éxito en
el desarrollo de productos nuevos e innovadores ademas de determinar como percibe el

publico la organizacién y la calidad de sus productos o servicios.

Este paso obliga a la administracion a reconocer que toda organizacion sin importar que tan
poderosa y grande sea, esta limitada en alguna forma en los recursos y habilidades de que

disponen.

Paso 5: Identificacion de las fortalezas y de las debilidades.
El andlisis del paso cuatro deberia conducir a una evaluacién nitida de las fortalezas y
debilidades de la organizacién, o las habilidades y recursos Unicos que determinan las

armas competitivas de la organizacion.
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Una comprension de la cultura y de las fortalezas y de las debilidades que tina organizacién
ofrece a la administracion es una parte crucial del paso cinco que solo en épocas recientes
ha estado recibiendo la atencién que merece. Especificamente los administradores deben
estar consiente que las culturas fuertes y débiles tienen diferentes efectos en las estrategias,
y que el contenido de una cultura tiene un efecto primordial en el contenido de la estrategia.

Las culturas difieren en el grado hasta el que estimula tomar riesgos, explotar la innovacion
y premiar el desempefio. Puesto que las elecciones estratégicas abarcan tales factores, los
valores culturales influyen en las preferencias administrativas por ciertas estrategias. En
donde se evita el riesgo, no debe sorprender encontrar que la administracion enfatiza la
reduccion en costos y el mejoramiento de linea de productos establecidos. A la inversa, en
donde la innovacion tiene un alto valor, es probable que la organizacion favorezca nueva
tecnologia y desarrollo del producto, en lugar de mas lugares de servicio y una superior

fuerza de venta.

Paso 6: Revalorizacion de la mision y objetivos de la organizacion.

La fusion de los pasos tres y cinco tiene por efecto la evaluacion de las oportunidades de la
organizacion. Esto con frecuencia se ha llamado el "el analisis FODA" por que reune las
fortalezas, debilidades, oportunidades, y amenazas con el fin de identificar el nicho que la
organizacion puede explotar.

Con la perspectiva brindada por el analisis FODA y la identificacion de las oportunidades
de la organizacion, la administracion debera reevaluar la misién y los objetivos,
determinando si son realistas 0 necesitan modificacion si se determina que no hacen falta
cambios la organizacion se encontrara lista para comenzar de hecho la formulacion de la

estrategia.

Paso 7: Formulacion de la estrategia

Las estrategias deberan establecer a los niveles corporativos, de negocios y funcionales. La
formulacion de estas estrategias sigue el proceso de toma de decisiones. Por tanto, la
administracion en forma especifica debe desarrollar y evaluar estrategias alternativas, y

seleccionar un conjunto de estas que sea compatible en cada nivel y que permita que la
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organizacion pueda obtener la mejor ventaja de sus recursos y de las oportunidades

existentes en el ambiente.

El paso siete esta completo cuando la administracion desarrolla un conjunto de estrategias
que le darén a la organizacion tina ventaja competitiva. Esto es cuando la administracion
trata de darle a la organizacion una posicion que le permita ganar una ventaja relativa sobre
sus rivales. Esto requiere una cuidadosa evaluacion de las fuerzas competitivas que dictan
las reglas de; la competencia dentro de la actividad industrial en que la organizacion opera.
Los administradores de éxito seleccionaran estrategias que les otorguen a sus
organizaciones la ventaja competitiva mas favorable; después trataran de mantener dicha

ventaja en el curso del tiempo.

Paso 8: Implantacion de estrategias.
El penultimo paso en el proceso de planeacion estratégica es la implantacion. No importa
que tan efectiva haya sido la planeacion estrategica, no puede tener exito sino se implanta

adecuadamente.

Paso 9: Evaluacion de resultados
El paso final en el proceso de administracion estratégica es la evaluacion de resultado, es
aqui donde se determina que tan efectiva han sido las estrategias y que ajustes, en su caso,

han sido necesarios.

2.45.7. LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LA PEQUENA EMPRESA

El tamafio de las organizaciones determina grandes diferencias en sus procedimientos, en
tal sentido las pequefias empresas se diferencian de las demas por los siguientes aspectos:
Crean relativamente pocos bienes y servicios. Sus recursos y capacidades son limitados.
Generalmente no tienen procedimientos normales para ser el seguimiento del entorno, para
predecir, evaluar y controlar las estrategias que estan en vigencia. La mayor parte del
personal administrativo se ha adiestrado en el oficio, tienden a confiar en la experiencia.

Las posiciones administrativas con frecuencia pertenecen a parientes de los fundadores.
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Dadas estas diferencias la planeacion estratégica en las compafias pequefias, difieren por lo
general en los procedimientos formales que utilizan las demas organizaciones, por esta
razén para los gerentes de pequefias empresas es importante comprender que la planeacion
estratégica no tiene que ser costosa, compleja, cuantitativa ni demasiada formal; puede
manejarse en una escala modesta haciendo énfasis Unicamente en aquellos pasos que son

pertinentes a la organizacion de que se trata y a sus necesidades.

2.5 ALIANZAS

2.5.1. CONCEPTO

Una alianza es un esfuerzo unificado de dos o mas organizaciones, grupos o individuos por

el logro de metas comunes sobre una cuestion en particular.

Las alianzas, y especialmente las formadas para influir en los actos de gobierno suelen girar
entorno a asuntos de interés econdmico y especifico. Los asuntos econdmicos que motiva la
formacién de alianzas incluyen politicas gubernamentales (como el control de materias
primas o impuestos), relaciones internacionales (como el control de ventas en exterior o la
inversion de plantas en el extranjero) y relaciones laborales (como el control de salarios y

prestaciones de una industria).

Una alianza puede ampliar o limitar el poder de los administradores. Cuando hace posible
el cumplimiento de metas que un individuo u organizacion no podria alcanzar por si
mismo, amplia el poder de los administradores. Cuando implica un compromiso para la

toma conjunta de ciertas decisiones en el futuro, limita el poder de los administradores.
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2.6. ALIANZAS ESTRATEGICAS

2.6.1. CONCEPTO

Recordando que las estrategias son los objetivos basicos a largo plazo de una compafiia y
de la forma en la que sus directivos desarrollan acciones y acopian recursos para
alcanzarlos se deduce que las alianzas estratégicas suponen el acuerdo con otras compafiias
de sumar recursos materiales y humanos para alcanzar las metas comunes. Las alianzas
empresariales internacionales pueden adoptar muchas formas, desde simple acuerdos de
comercializacion hasta aventuras conjuntas (propiedad) de operaciones mundiales.
Curiosamente la primera aventura conjunta entre socios chinos y extranjeros se formo en
1979. La formacion de alianzas se ha visto estimulado por las siguientes necesidades y

deseos:?®

B La necesidad de compartir y reducir los costos de proyecto de desarrollo de tecnologia
intensiva y alto riesgo. Los socios son al mismo tiempo propietarios inversionistas de
capital, clientes que realizan Ilamadas por medio de los satélites y proveedores de

tecnologia de la empresa.

N

El deseo de reducir costos compartiendo las inversiones de grandes costos fijos en
plantas manufactureras e industrias, como la automotriz, del acero y del

electrodoméstico.

N

El deseo de conocer la tecnologia y procesos especiales de otra empresa 0 de tener

acceso a clientes y canales de distribucion.

N

El deseo de participar en la evolucion de la actividad competitiva de crecientes

industrias globales.

Las alianzas ofrecen acceso a mercados riesgosos en virtud do estrictos requerimientos
politicos o de una gran incertidumbre econdmico. Para poder entender el entorno de las

alianzas estratégicas es necesario conocer otras clases de asociaciones tales como:

26 Administracién, Don Hellriegel, John W. Slocum, Jr., séptima edicion, editores Thompson, pgs. 110
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RIESGO COMPARTIDO
Empresa mercantil mediante la cual una compafiia nacional comparte con una extranjera los
costos de produccién o las instalaciones para la investigacion instalados en el pais

extranjero.

Los riesgos compartidos agregan recursos y suman mercados que, de lo contrario,
quedarian fuera del segmento objetivo factible.

FRANQUICIA

Es un tipo de licencia mediante la empresa vende un paquete que incluye una marca

registrada, equipo, materiales y lineamientos administrativos.

En todos los casos resulta bastante aconsejable tener locales propios y conocer muy bien

todos los aspectos que luego se pondran en términos de franquicia.

LICENCIAS DERECHOS DE AUTOR

La venta de los derechos para comercializar productos con nombre de marca o para usar

procesos patentados o materiales sujetos a derechos de autor.

ASOCIACIONES FLEXIBLES

Su definicion seria: lograr acuerdos de asociacion con distintos socios, sin que uno invalide
a los otros o sin atarse a exclusividades que impliquen altos costos de oportunidad para los

aliados.
Como se aprecia, es un tipo muy particular de alianza, en general en los aspectos parciales

de la comercializacion. Es posible realizar una asociacion de este tipo para distribuir en

forma conjunta, en un area y al mismo tiempo: se pueden compartir puntos de venta en un
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determinado canal, o realizar en forma conjunta el desarrollo de una tecnologia de
enlazamiento toda vez que hacerlo cada uno por separado no fuera viable, por carencias de

masa critica o por su alto costo.

COALICIONES PARA USO CONJUNTO DE MARCAS

En funcion de las tendencias ya citadas - globalizacion y marxismo internacional - la

coalicion para el uso conjunto de marcas resulta muy interesante.

Esta opcion puede realizarse dentro de un mercado especifico, a través de un sistema de

cuotas, o dentro de varios mercados afines con exclusividades bien definidas.

Empresas de indumentaria deportiva pueden tomar en conjunto una marca de zapatillas,
estableciendo sus cupos por tipo de calzado y por zona geografica o pueden también

distribuir calzados, medias, indumentaria, implementos, accesorios, bolsos, etc.

Es una alianza muy especial para tomar una licencia internacional, que suma luego los
esfuerzos -de promocidn, publicidad, torneos, etc.- que se realizan en forma conjunta,

pagando en forma proporcional a sus participantes.

Existen otras opciones, tales como: acuerdos de fabricacion de lineas especiales, consorcios
de mercados especificos, compras y ventas cruzadas convenios comerciales tiempo
compartido, acuerdos de distribucion parcial, entre otras. Como hemos visto, las opciones
son una mezcla de estrategia y de creatividad, y por ello, tienen infinitas posibilidades. A
estos efectos, generados por la globalizacién, se acoplan las consecuencias de los procesos
de apertura de los mercados, las privatizaciones y un profundo proceso de desregulacion.
Es indudable que las formas de comercializacion tradicionales ya no permiten los mismos

resultados que en el pasado. %’

2 50-57 Alianzas Estratégicas Dr. Juan Carlos Acosta
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2.6.2. IMPORTANCIA DE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las alianzas estratégicas estan haciendo cada vez mas importantes en el establecimiento de
negocios en el medio competitivo de hoy. Las alianzas estratégicas son una alternativa a las
estrategias de crecimiento, como son: de integracion vertical, horizontal y de

diversificacion.

Las alianzas estratégicas no son una mania o una moda, la globalizacién la ha hecho
esenciales como vehiculos para generar valor orientada al cliente. Estos se explican a través
del fenémeno de la estandarizacion de los gustos de los consumidores. Cualquiera que sea
su nacionalidad los consumidores tienen cada vez mas la misma informacion buscan por
tanto, los mismos estilos de vida y desean la misma clase de productos. Desean los mejores

productos a los mejores precios.

Desde la perspectiva del dinamismo del mercado, las empresas ya no pueden permitirse una
actitud solitaria, en donde quieran hacerlo todo por si mismas, debido a que se esta
presentando la globalizacion, difusion acelerada de la tecnologia y costo fijos gradualmente
creciente. Ninguna empresa puede dominarlo todo. Ahora, operar universalmente significa

operar con socios.

Las alianzas estratégicas son utilizadas ampliamente por las empresas multinacionales. Esta
aseveracion puede justificarse con las cinco caracteristicas del mundo de los negocios de

hoy:

a) Ante la creciente globalizacion y la elevada presion de la competencia existe la
necesidad de Formar equipos y asociaciones para disminuir la escasez de recursos y
ganar tiempo.

b) Aun cuando la globalizacion se esta presentando, las compariias extranjeras pueden
permanecer sélidas en diferentes mercados, adaptandose a las necesidades y demandas

del lugar, para lo cual necesitan un socio local.
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c) Los rapidos cambios tecnoldgicos conducen a cielos de vida del producto cada vez
mas cortos lo que fomenta la necesidad de aliarse en investigacion y desarrollo, para
tener una suficiente base de recursos de donde la empresa pueda escoger en un
momento determinado la opcién que mas le convenga y ampliar su aplicacion
comercial.

d) Existen altos niveles de demanda por parte de las empresas para obtener soluciones
sistematicas que involucren a diversos tipos de competencia para que quien obtenga el
beneficio final sea el cliente. Es por lo anterior que surge la necesidad de juntar lo
mejor de diferentes socios.

e) Otra caracteristica es el surgimiento de nuevos competidores, combinado con la
frecuente y tradicional necesidad de reposicionarse en el mercado de manera pro
activa. De aqui surge la necesidad de construir una sélida red de alianzas, no solo con
el objetivo de estar en la posicion correcta y generar negocios sino también como una

defensa ante competidores comunes.

Para compafiias pequefias medianas y grandes, las alianzas estratégicas se han convertido

en importantes medios para ser capaces de implementar sus estrategias internacionales (con

socios, franquicias, licencias, entre otras).

De acuerdo a una investigacion realizada en 1990, los cuatro elementos predominantes que

motivan a las empresas a comprometerse en el establecimiento de una alianza estratégica

a) Adquirir medios de distribucion y adelantarse a la competencia.
b) Obtener acceso a nueva tecnologia y diversificar en nuevos negocios.
c) Obtener economias de escala y lograr integracion vertical.

d) Superar barreras legales.

Una empresa puede ampliar las marcas, sus servicios y vigorizar la distribucion por si

misma, con tiempo, dinero y suerte suficientes: pero estos escasean. Hoy hay que estar en
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todos los mercados importantes simultaneamente si se quieren impedir que los

competidores establezcan sus posiciones. La universalizacion no espera.

Antes, las empresas solian abordar el tema de la expansion internacional, haciéndolo por su
cuenta, absorbiendo otras empresas o estableciendo asociaciones con empresas. En la
actualidad, frecuentemente se puede escuchar que diferentes alianzas estratégicas se lleven
a cabo entre distintas empresas, tanto a nivel nacional como internacional sobre una base de
corto plazo hasta proyectos de cooperacion de largo plazo. Segun investigacion de campo

de Hergert y Morris actualmente las alianzas se realizan en méas de un 70% entre rivales.

La experiencia dice que un control del cien por ciento, no significa necesariamente que la
empresa va estar mejor dirigida. Las buenas asociaciones no funcionan sobre la base de la
propiedad o el control. Hace falta el esfuerzo el compromiso y el entusiasmo de ambas
partes para que una u otra empresa realice los beneficios esperados. Con el tiempo, cuando
la relacion entre socio se profundiza y se crea la confianza mutua, puede llegarse a un punto
en que ya carezca de sentido seguir siendo dos entidades separadas. La solucidn seria una

fusion entre empresas.

Un cambio de mentalidad es necesario para hacer que las alianzas den resultado
desplazando el rendimiento de la inversion y poniendo al centro al rendimiento sobre las

ventas.

Las alianzas correctamente administradas seguiran siendo uno de los mejores mecanismos
con que las empresas respondan a la globalizacion. En pleno siglo XX las alianzas
estratégicas ya no son estrategias de uso exclusivo de las empresas multinacionales, sino
que forma parte del que hacer de la grande, mediana y pequefia empresa en todas partes del

mundo.

Desde la optica del mercado salvadorefio las alianzas estratégicas son el modo mas rapido

menos arriesgado y mas provechosa de enfrentar la internacionalizacion, es decir cuando se
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quiere ahorrar tiempo, dinero y disminuir el riesgo lo recomendado es el desarrollo de

alianzas.

2.6.3. EL PROCESO DE GLOBALIZACION COMO PROPULSOR DE LAS
ALIANZAS ESTRATEGICAS

Uno de los elementos propulsores de las alianzas estratégicas es la internacionalizacion de
los mercados y gusto del consumidor conocido como globalizacion, por lo tanto se hace

necesario conocer un poco mas sobre el tema.

La globalizacion se refiere al surgimiento de un solo mercado mundial de produccion y
distribucion de bienes y servicios son de tipo y calidad homogéneos, globalizar viene de
integrar un conjunto de ideas, es decir, que constituye el replanteamiento de las
perspectivas que lleva considerar la economia mundial como Unico mercado en el que las

fronteras se han suprimido.

En la actualidad los cambios en los habitos del consumidor la busqueda de nuevos mercado
comerciales la reduccion en los costos de las empresas la segmentacion de la produccion,
los avances en las comunicaciones y el uso de redes computacionales, entre otros, favorece
en gran medida el crecimiento de las empresas permitiendo que estas se introduzcan a

nuevos mercados.

Esto obliga a las organizaciones a buscar opciones por las cuales pueda en primer lugar

mantenerse en su mercado y después tratar de mejorar su posicionamiento.
Es importante mencionar que las empresas deben orientarse a los cambios necesarios, para
no verse en la dura decisidn de cerrar sus negocios. Por lo anterior es que algunas empresas

han adoptado entre otras soluciones, establecer alianzas estratégicas.

El fendmeno de la globalizacion es de caracter mundial, tal como menciona Keniche

Ohmae en su articulo "Logica Mundial de las Alianzas Estratégicas™: "a la mayoria de los
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directores, a quienes se les ha ensefiado que nunca compartan el control de la empresa se
les hace cuesta arriba la forja de una alianza. Sin embargo en un mundo de répida
globalizacion la alianzas no es un instrumento de conveniencia sino un instrumento esencial

para servir a los clientes".

2.6.4. PROCESO DE FORMACION DE ALIANZAS ESTRATEGICAS
CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA

En esta fase se trata de investigar los antecedentes y la situacién actual de la empresa con la

que se pretende formar la alianza de la siguiente manera:

Administracion de la empresa
Tiempo de operacion de la empresa
Calidad y prestigio de los productos
Capacidad de produccion

Tipo de tecnologia

Aceptacion de los productos en el mercado

NN NNNN

Canales de comercializacion y distribucion

CONTACTO
En esta fase se trata de investigar quien es la persona idonea para establecer el contacto. La
relacion se puede hacer por medio del presidente o con el representante legal de la empresa

con la que se desea formar la alianza.

PRESENTACION

Esta fase se refiere a la forma como se va hacer la presentacion ante los ejecutivos de la
empresa con la cual se hard la alianza, ya que se debe tener presente si se hara en la

empresa de ellos o0 en la nuestra, para lo cual se prepara toda la informacién necesaria en lo

que se refiere a las ventajas que ello obtendran al aliarse con la empresa.
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NEGOCIACION

La fase de negociacion se refiere al tipo de alianza que se formara con la otra empresa, las
desventajas y los beneficios que se obtendrian, asi como también las utilidades que se

obtendrian al final del periodo.

LOGISTICA

Consiste en la forma como se administrara la alianza y los sistemas de informacion que se
tendria entre las dos empresas. Ademas se puede llegar a negociar la forma de pago, tipo de

documentos que se necesitaran, etc.

CONTRATO

La alianza puede hacerse por medio de contrato formal o informal, previo a este paso se

debe tener bien definido los términos de la alianza.

2.6.5. BENEFICIOS DE LA ALIANZA ESTRATEGICA

Las compariias forman alianzas por varias razones benéficas:

B En los procesos de internacionalizacion, las alianzas se constituyen en un mecanismo
privilegiado para favorecer la entrada a un nuevo mercado apoyado en los
conocimientos de un socio local (sobre el mercado y la competencia), disminuir las
barreras que se imponen en ciertos mercados para su acceso (canales restringidos,

barreras tarifarias y no tarifarias, aspectos legales).

N

Igualmente los aspectos relacionados al acceso a tecnologia orientadas al logro de una
mayor diferenciacion (calidad y desarrollo de productos) o una mayor eficiencia y

productividad (disminucién de costos). Por otro parte las empresas que requieren de

88



ciertos insumos materias primas que son importantes para su competitividad y que

pueden estar restringido se apalancan en terceros para asegurar su disponibilidad.

N

La disminucidn de riesgos a compartir inversiones de gran incertidumbre como las de
entrar a un nuevo mercado, los procesos de investigacion y desarrollo, la
diversificacion de portafolio de productos, igualmente el acceso al crédito se mejora al

compartir riesgos con otros socios.

Al unir las fuerzas para producir los componentes, ensamblar modelos y realizar la
mercadotecnia de sus productos las compafiias pueden lograr ahorros en los costos que no
serian posibles con sus pequefios volumenes propios. Los aliados aprenden mucho entre si
al efectuar la investigacion en conjunto, intercambiar conocimientos tecnologicos y estudiar
sus respectivos métodos de fabricacion. Con frecuencia compariias foraneas usan las
alianzas para cumplir con los requisitos gubernamentales de tener propiedad local: los
aliados pueden compartir las instalaciones de distribucion y las redes de proveedores,

fortaleciendo asi mutuamente su acceso a los compradores.

Ademas, las alianzas afectan a la competencia no solo pueden estas compensar las
desventajas competitivas sino que también pueden dar como resultado que las compafiias
aliadas dirijan sus energias competitivas hacia sus rivales mutuos y menos hacia ellas
mismas. Muchas compafiias en segundo lugar, tratando de conservar su independencia, han
recurrido a alianzas en lugar de fusiones como un intento de cerrar la brecha competitiva

con las compafiias lideres.

2.6.6. CLASIFICACION DE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS

ALIANZAS INFORMALES

Si bien muchas alianzas incluyen acuerdos formales no siempre es necesario un contrato.

Las alianzas informales también pueden ser una manera Util de cooperar.
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En este tipo de alianzas la forma de operar de las empresas es que todos los dias el
personal, desde el mas bajo hasta el mas alto nivel, se entrevista con colegas de las otras
empresas para intercambiar ideas acerca de nuevos productos, tecnologias, procesos de
control de calidad, conceptos de gestion, programas que ofrecen igualdad de oportunidades

o aplicacién de la informatica, entre otros.

Las alianzas informales son utiles, siempre que los riesgos sean reducidos. La cooperacién
informal es un punto de partida l6gico para los acuerdos mas formales. Las empresas tiene
mas flexibilidad antes de comprometerse, asi como mas espacio para analizar su relacion y
resolver las gestiones que podrian resultar dificultosas mas tarde. Después, una vez que
estan en condiciones de establecer un mayor compromiso, se utilizan los contratos para

formalizar el acuerdo.

ALIANZAS FORMALES

Un contrato es un plan comercial reciproco legalmente reconocido una vez que se ha
comenzado el rendimiento, las modificaciones solo son posibles mediante la mutua
comprobacion. Si bien consolidan el compromiso, los contratos pueden restringir la
flexibilidad.

Una manera de hacer una arreglo mas adaptable es planear cuidadosamente lo que puede

suceder bajo diferentes condiciones.

ALIANZAS INTERNAS DE LA EMPRESA

Para realizar un esfuerzo continto de desarrollo, una organizacion selecciona una légica de
desarrollo y lleva a cabo una evaluacion de su cultura interna para determinar el estado de
aptitud para implementar esa l6gica. A partir de sus evaluaciones, la mayoria de las
empresas descubre se requieren cambios significativos en la forma tradicional de pensar
antes de que la aptitud llegue a niveles necesarios para asegurar el éxito del programa.

Existen muchas razones para esta falla de aptitud, pero ninguna es tan frecuente o crucial
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como la falla de apoyo de los recursos humanos de la colectividad de la organizacion: se

conoce como los diferentes componentes.

Las partes pueden encontrarse listas para la ejecucion, debido a los paradigmas existentes
que inhiben la aceptacion real de la l6gica de desarrollo, la totalidad de la organizacién no

estard preparada para implantarla.

Las alianzas en las empresas comienzan a surgir cuando una empresa supera los temores
tradicionales asociados a las alianzas entre las partes que no estan acostumbradas a unidas y
tan cerca de otra como sea preciso, para lograr el éxito en el ambiente del mundo de hoy. Es
por esta razon, que los gerentes deben considerar a su equipo de empleados como un medio

de energia.

ALIANZAS CON PROVEEDORES

En cuanto una empresa empieza a comprender y aplicar los principios de las alianzas, las
empresas que proveen a organizaciones de insumos para desarrollar sus bienes y servicios
que ofrecen, comienzan a impulsar alianzas internas que conllevan a lograr beneficios
comunes. Al conformar estas alianzas se producen niveles de desempefio mas alla del paso
de mejoras tradicionales, se genera mayor entusiasmo, lo cual se debe ala extension de las

alianzas hacia otras empresas interesadas.

ALIANZAS CON CLIENTES

Una vez la empresa ha establecido una red altamente confiable de proveedores internos y
externos, puede entonces trasladar el sistema de alianzas hacia el cliente y el mas

importante: el consumidor. Las alianzas se convierten en el resultado 16gico de un esfuerzo

concentrado por la red de esfuerzos de mejora.
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Este tipo de alianza consiste en una cadena de empresas que trabajan en forma conjunta
para optimizar el uso de los recursos necesarios para mantener un sistema variable, desde

los materiales y los servicios iniciales hasta el consumo final.

Los clientes afiaden valor a los productos de la empresa y representan una fuente de
informacion actualizada acerca del mercado. Tratar a los clientes como a socios, e

incrementar su capacidad, contribuird a mejorar la posicion de la empresa.

ALIANZAS MEDIANTE INVERSIONES MINORITARIAS

En una alianza mediante inversiones minoritarias una empresa compra acciones de la otra
como parte de una relacion estratégica deseada. La forma mas simple de inversion

minoritaria se utiliza para acceder a los recursos de cambio del capital.

Esta alianza solamente tiene sentido cuando la empresa en la cual se invierte esta
especificamente concentrada en productos y mercados con un valor estratégico evidente

para sus socios.

ALIANZAS DE SOCIEDADES CONJUNTAS

Las sociedades conjuntas son alianzas completas, con funciones individuales como la
produccién o el marketing, u otros sectores no menos importantes como las plantas o el
grupo de investigaciones. También una sociedad una sociedad conjunta comprende a dos o
mas empresas, de modo que sus planes incluyan las funciones individuales y combinadas.

Todo lo que estos requieran dependera de administracion de la sociedad en participacion.

En sintesis, los compromisos dependen de los objetivos comunes, la necesidad mutua y el

riesgo compartido. Este es el fundamento de las Alianzas Contractuales.
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2.6.7. EXPANSION DE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS

Como se puede notar, anteriormente las ideas giraban hacia la formacion de empresas que
eran vistas como un monstruo autosuficiente que podia luchar contra todo a su paso. Pero
eso en la actualidad es cuestionable, ya que en un entorno cambiante, la velocidad de
reaccion empresarial debe ser inmediata. Para esto se requiere de suficientes recursos
econdmicos y una red de distribucion muy amplia. Todos estos elementos han propiciado la
idea de establecer alianzas entre compafiias con el objetivo de mejorar su situacién

competitiva y econémica.

Dichas alianzas pueden tomar formas muy diversas: pueden ir desde acuerdos temporales e
informales, hasta acuerdos en los que no se puede precisar con facilidad si las empresas

estan separadas.

Durante la década de los ochenta, aumentaron con toda rapidez, en los Estados Unidos, las
aventuras conjuntas entre empresas nacionales. Los cambios corrieron a cargo de las
industrias de servicios empefiadas en actividades tales como publicidad, servicios

financieros, sistemas de comunicacion y gestion de bases de datos.

Al profundizar sobre estos movimientos se descubre que todos estos esfuerzos pretenden
algo mas que una simple moda. Entre las razones que mueven a las compafiias a realizar las
alianzas estan: el control de wuna industria, compartir riesgos, aunar recursos

complementarios y finalmente superar barreras de mercado.

Las empresas se motivan para formar alianzas estratégicas con el fin de controlar una
industria, para reducir la competencia e incrementar los beneficios y alcanzar otros

objetivos esperados por la compafiia, que de manera individual seria dificil obtener.
La reduccion de los riesgos es necesario tomarlo en cuenta cuando la empresa emprende

proyectos grandes y peligrosos que no es aconsejable que sean manejados por una sola

compaiiia, por lo tanto la alianza contribuye a las empresas a compartir el riesgo.
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Las alianzas contribuyen a aunar recursos complementarios entre compafiias. Es por eso
que a veces compafiias capacitadas tecnolégicamente, pueden crear determinado producto,
pero no lo pueden vender. Hay empresas en el mercado que facilmente lo pueden colocar

pero no inventarlo, lo mas natural es que formalicen una alianza estratégica.

Si una firma desea expandirse hacia otros mercados, generalmente es presionado por el
funcionamiento de las leyes imperantes en ese nuevo lugar donde pretende ubicar sus
productos, por lo tanto, se ve en la necesidad de ese nuevo mercado. Asi, la alianza

contribuye a que las empresas se favorezcan mutuamente.

2.6.8. REPRESENTACION DE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS EN LA
PEQUENA EMPRESA

Las alianzas estratégicas se han convertido en esta década de los afios noventa, como uno
de los mecanismos mas viables de la competitividad de las empresas en este mundo

globalizado de las economias.

De cara al siglo XXI ya no es posible que una empresa por si sola cuente con la capacidad
econdmica-financiera para obtener los recursos que se necesitan para cubrir los distintos
nichos de mercado; en este sentido las alianzas estratégicas representan una perspectiva

valida para que las empresas puedan aprovechar las oportunidades que se les presentan.

Las alianzas estratégicas son alternativas para alcanzar metas estratégicas, es decir buscar
socios que sean capaces de proveer lo que les hace falta para desarrollar con éxito los
objetivos planteados. Las alianzas permiten acceder a muchos mas recursos de lo que puede
ampliar considerablemente su capacidad para crear nuevos productos, reducir costos,
incorporar nuevas tecnologias, penetrar en nuevos mercados, desplazar a los competidores,
alcanzar la dimension necesaria para sobrevivir en un mercado altamente competitivo y

generar mas ingresos para invertir en su propio desarrollo.
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Las alianzas tienen la doble funcion de ser la causa y el efecto de la intensificacion de la
competencia en base al conocimiento. La colaboracién ayuda que las firmas aprendan unas
de otras, acelerando de esta forma el trasiego de conocimiento. Aparecen nuevos
competidores que la mayoria de las veces crean alianzas adicionales con el fin de penetrar
en nuevos mercados y ampliar con rapidez la escala de sus operaciones. Esto provoca una
reaccion por parte de los competidores ya establecidos, que en los Ultimos afos, con
tendencia creciente y harta frecuencia, se ha visto traducido en la formacién de todavia mas
alianzas con animo de reducir costos y riesgos, agrandar mercados y aprender o crear un
nuevo conocimiento. A través de estas alianzas, el conocimiento se difunde aun mas, la

rivalidad se intensifica y la tempestad de la competencia sopla cada vez con méas impetu.

Del mismo modo, si dos compaiiias quieren crear nuevas capacidades por la refundicion en
un solo cuerpo de sus particulares conocimientos y peripecias, deben establecer vinculos de
conocimiento a fin de facilitar que el personal de ambas pueda trabajar estrechamente

unido.

Una vez hayan determinado la estrategia y decidido las capacidades a desarrollar, deben
dilucidar que actividades habran de llevarse acabo en colaboracion y cuales por separado;
que pauta de las muchas posibles se adoptara por la cooperacion y como se estructurara y se
desarrollara esta. Ademas, de esto los ejecutivos tendran que replantearse supuestos basicos
sobre estrategia sabiendo como saben que el éxito de las mismas depende de] aprendizaje,
creacion, adaptacion y comercializacion del conocimiento y capacidades. En
consecuencias, las decisiones de indole estratégica no consisten solo en el acopio de
recursos, sino también en lo que la compafiia tendra que aprender, que tipo de capacidades

tendra que proporcionar y en que medida lo hara por si misma o por conducto de alianzas.

Por otro lado, los ejecutivos se encargaran asimismo a una nueva tarea: la de administrar
los limites de sus compafiias. Esto implica decidir que operaciones emprendera una firma a
través de alianzas, quienes seran los socios y como se articularan dichas alianzas; sin
olvidar como el espectro global de las alianzas de una empresa le ayudaran a conseguir sus

metas estratégicas. Estas decisiones sobre los limites, asi como su ejecucion, pueden o bien
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bloquear o bien acelerar la circulacién del conocimiento. La dindmica del conocimiento

pide perentoriamente limites abiertos y permeables.

Para que las relaciones con otras organizaciones den su fruto en cuanto a transferencia y

creacion del conocimiento, es imprescindible que exista comunicacién abierta y verdadera.

En medio de todos los cambios las empresas ya no pueden seguir contemplado por mas
tiempo el panorama econémico al que se estaba acostumbrado y que era el de un mundo
relativamente estable, en el que las empresas, organizaciones e industrias permanecian
netamente separadas. En su sustitucion, existe un complicado enrejado de lazos entre
empresas -flojos unos, fuertes otros- en el que con cada vez mas frecuencia y en numero
mayor de organizaciones se esta creando con conocimiento comerciable. Los complejos
limites que se dan alrededor de muchas firmas estan configurando un tipo de estructura
organizativa que puede ayudar a las mismas a permanecer competitivas en un mundo

volatil y desconocido.
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3.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO.

3.1.1. OBJETIVO GENERAL

B Conocer la situacion actual de la pequefia empresa sector comercio de la ciudad de San
Miguel en términos de factores y elementos competitivos que faciliten la formacion de
alianzas estratégicas.

3.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

B Identificar cuales son las exigencias de la pequefia empresa sector comercio de la
ciudad de San Miguel para accesar a los mercados internacionales.

N

Determinar el nivel de preparacion con que cuenta actualmente la pequefia empresa

para enfrentar los retos exigidos por la globalizacion.

N

Conocer el grado de aplicacion que las alianzas estratégicas han tenido por parte de las

pequefias empresas.
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3.2. HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

3.2.1. HIPOTESIS GENERAL

B La propuesta de formacion de alianzas estratégicas en la pequefia empresa sector
comercio de la ciudad de San Miguel contribuird a hacerlas mas competitivas para
enfrentar el proceso de globalizacion de las economias.

3.2.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

B El conocimiento de la situacion actual dentro de la pequefia empresa sector comercio
de la ciudad de San Miguel, facilitara el tipo de alianzas estratégicas a implementar.

B A mayor apoyo proporcionado por las organizaciones de apoyo a la pequefia empresa,

mejor capacitacion técnica y administrativa.

B Actualmente la pequefia empresa no cuenta con un nivel de preparacion aceptable que

le ayude a enfrentar los retos exigidos por una economia globalizada.
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3.3. RECOLECCION DE DATOS

La técnica que se utilizo fue la de un cuestionario preelaborado el cual se presento a los
propietarios de las pequefias empresas situadas en la ciudad de San Miguel, el cual contaba
con 18 preguntas, de las cuales 12 eran cerradas teniendo los encuestados dos o mas
alternativas de respuestas, y 6 preguntas abiertas para darle la libertad al encuestado de

responder a su criterio.

3.4. PRESENTACION DE RESULTADOS

Al culminarse la recopilacion de los datos por medio de cuestionarios, se procedié a
realizar la tabulacion de los mismos. Presentando las cifras resultantes por medio de un
cuadro por pregunta, utilizando la tabulacion simple cruzada donde se colocara la pregunta
y la informacion obtenida, tanto en frecuencia absoluta como en frecuencia relativa.
Finalmente para interpretar con facilidad los resultados se utilizara graficos de tipo pastel y

un comentario de los mismos.
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GENERALIDADES

GIRO DE LA EMPRESA

OBJETIVO:

Determinar el giro de las empresas que se han entrevistado.

Cuadro N° 1
ALTERNATIVAS FA FR
1.-Comercio 66 100
2.-Industria - -
3.-Servicios - -
TOTALES 66 100
Grafico N° 1
O Comercio
B Industria
OServicios
COMENTARIO:

Del total de empresas encuestadas el 100% pertenecen al sector comercio debido al

objetivo de nuestra investigacion.
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TIEMPO DE FUNCIONAMIENTO:
OBJETIVO:

Conocer el tiempo de funcionamiento que tienen las empresas en la ciudad de San Miguel.

Cuadro N° 2
ALTERNATIVAS FA FR
1.-De 0 a 5 afios 30 45%
2.-De 6 a 10 afios 22 33%
3.-11 afios 0 mas 14 21%
TOTALES 66 100%
Grafico N°2

ODe O0a 5 afos
B De 6 a 10 afios
011 afios 0 mas

COMENTARIO:

La mayoria de las empresas investigadas tenian menos de cinco afios de estar operando,
como resultado el 45% de los encuestados operan desde hace apenas cinco afios. EI 33% de
los encuestados operan desde hace 6 a 10 afios y el 21% de los encuestados llevan mas de

once afios operando.
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CARGO QUE DESEMPENA
OBJETIVO:
Conocer el cargo de la persona que proporciona la informacion en el levantamiento de

datos.
Cuadro N° 3
ALTERNATIVAS FA FR
1.-Propietario 48 73%
2.-Empleados 13 20%
3.-0tros 5 7%
TOTALES 66 100%
Grafico N° 3
OPropietario
B Empleados
OOtros
COMENTARIO:

El 73% de los encuestados fueron los propietarios, mientras que el 20% de las encuestas
fueron proporcionadas por los empleados y el 7% de las encuestas fueron contestadas por

otros entes.
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NUMERO DE EMPLEADOS

OBJETIVO:
Determinar el nimero de empleados con las que cuenta la pequefia empresa en la ciudad de

San Miguel.
Cuadro N° 4
ALTERNATIVAS FA FR
1.-De 1 a 5 empleados 43 65%
2.-De 6 a 10 empleados 19 29%
3.-10 empleados 0 mas 4 6%
TOTALES 66 100%
Grafico N° 4

ODe 1 a5 empleados
B De 6 a 10 empleados
010 empleados o mas

COMENTARIO:
El 65% de las pequefias empresas encuestados posean de 1 a 5 empleados, mientras que el

6% de las empresas posean de 6 a 10 empleados y el 29% de las empresas encuestadas

tenian mas de 10 empleados.
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PREGUNTA No.1

¢(CUENTA SU EMPRESA CON OBJETIVOS Y METAS BIEN DEFINIDAS?
OBJETIVO:

Determinar si las empresas tienen establecidas objetivos y metas.

Cuadro N° 5
ALTERNATIVAS FA FR
1.-Si 48 73%
2.-No 18 27%
TOTALES 66 100%
Grafico N°5

asi
B No

COMENTARIO:
El 73% de las empresas cuentan con objetivos y metas bien definidas, mientras que el 27%

de las empresas no cuentan con objetivos y metas bien definidos.
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PREGUNTA No.2

(EXISTEN CONTROLES DE CALIDAD PARA LOS BIENES Y SERVICIOS QUE LA
EMPRESA OFRECE?

OBJETIVO:

Conocer si la empresa tiene controles de calidad para los bienes y servicios que ofrece

.Cuadro N° 6
ALTERNATIVAS FA FR
1.-Si 46 70%
2.-No 20 30%
TOTALES 66 100%
Grafico N° 6

asi
ENo

COMENTARIO:
El 70% de los encuestados poseian controles de calidad para los bienes que ofrecen,

mientras que el 30% de los encuestados no poseian.
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PREGUNTA No.3

¢EN LOS ULTIMOS DOS ANOS , ;HA REALIZADO ESFUERZOS SU EMPRESA
PARA PENETRAR EN OTRAS ZONAS DEL PAIS?

OBJETIVO:

Conocer si la empresa ha realizado esfuerzos por penetrar en otras zonas del pais en los

altimos dos afios.

Cuadro N° 7
ALTERNATIVAS FA FR
1.-Si 12 18%
2.-No 54 82%
TOTALES 66 100%
Grafico N° 7

OsSi
B No

COMENTARIO:
El 82% de las empresas encuestadas expresaron que nunca han realizado esfuerzos para

penetrar en otras zonas del pais, mientras que apenas el 18% opinaron que si han realizado

dichos esfuerzos.
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PREGUNTA No.4
¢(CONSIDERA QUE LA COMPETENCIA ES UN FACTOR DE RIESGO?
OBJETIVO:

Analizar si las pequefias empresas temen a la competencia.

Cuadro N° 8
ALTERNATIVAS FA FR
1.-Si 51 7%
2.-No 15 23%
TOTALES 66 100%
Grafico N° 8

asi
ENo

COMENTARIO:
El 77% de las empresas considera la competencia un factor de riesgo mientras que el 23%

de las empresas no considera la competencia un factor de riesgo.
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PREGUNTA No.5
¢SI CONTESTO SI A LA PREGUNTA ANTERIOR, (QUE ELEMENTOS CONSIDERA

IMPORTANTES PARA CONTRARRESTARLA?

OBJETIVO:
Conocer los elementos que la empresa considera importantes para contrarrestar la

competencia.

Cuadro N° 9
ALTERNATIVAS FA FR
1.-Planeacion estratégica 23 35%
2.-Adquisicion tecnoldgica 19 29%
3.-Capacitacion de personal 22 33%
4.-Circulos de calidad - 0%
5.-Reingenieria - 0%
6.-Otros 2 3%
TOTALES 66 100%
Grafico N° 9

OPlaneacion
Estrategica

B Adquisicion
Tecnologica

O Capacitacion de
Personal

OCirculos de Calidad

B Reingenieria

OOtros

COMENTARIO:
Para el 35% de las empresas un elemento importante para contrarrestar la competencia es la

planeacion estratégica, para un 29% la adquisicién tecnoldgica, para un 33% la

capacitacion al personal, un 3% considera que el acceso a crédito a bajas tasas de interés.
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PREGUNTA No.6

¢POSEE USTED MANUALES DE FUNCION DENTRO DE SU EMPRESA?
OBJETIVO:

Determinar si las pequefias empresas en la ciudad de San Miguel poseen manuales de

funcion.
Cuadro N° 10
ALTERNATIVAS FA FR
1.-Administrativos 15 23%
2.-Operativos - 0%
3.-Produccién o fabricacion - 0%
4.-Ninguno 51 77%
TOTALES 66 100%
Grafico N°10
O Administrativos
@ Operativos
OProduccion o
Fabricacion
ONinguno
COMENTARIO:

El 23% de las empresas cuenta con manuales administrativo, ninguna empresa de las
encuestadas posee manuales operativos ni manuales de produccion o fabricacion, y el 77%

no cuenta con ningun tipo de manual.
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PREGUNTA No.7
¢QUE SIGNIFICADO TIENE PARA USTED LA GLOBALIZACION Y LAS

POLITICAS NEOLIBERALES?

OBJETIVO:
Conocer el nivel de identificacién de los conceptos globalizacién y politicas neoliberales

segun los comerciantes las pequefias empresas en San Miguel.

Cuadro N° 11

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Apertura de mercado negativo 32 48%
2.-Fenémeno donde las grandes empresas desplazan a las 22 33%
pequefias empresas.
3.-No tienen conocimiento 12 19%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 11

OApertura de mercado
negativo

B Grandes empresas
desplazan a
pequefias empresas

ONo tienen
conocimientos

COMENTARIO:
De las empresas encuestadas el 48% opino que es apertura de mercado, el 33% manifesto

no tener conocimiento sobre el tema y un 18% opino que es un fendmeno donde las

empresas grandes desplazan a las pequefias.

110



PREGUNTA No.8

¢(CONSIDERA USTED QUE EL PRESENTE TRATADO DE LIBRE COMERCIO CON
EE.UU. LE TRAERA BENEFICIOS A SU EMPRESA?

OBJETIVO:

Conocer si los comerciantes de las pequefias empresas consideran que se podran generar

beneficios a través de los tratados de libre comercio con Estados Unidos.

Cuadro N° 12

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Si 27 41%
2.-No 39 59%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 12

asi
ENo

COMENTARIO:
El 41% de las empresas encuestadas consideran que los presentes tratados de libre

comercio generaran beneficios a su empresa, y el 59% considera que no les brindara ningan

beneficio.
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PREGUNTA No.8b

SI SU RESPUESTA ES SI, MENCIONE (CUALES?

OBJETIVO:

Conocer cuales son los beneficios que consideran los empresarios se pueden generar a

través del tratado de libre comercio con Estados Unidos.

Cuadro N° 13

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Mayor oportunidad de exportar 24 36%
2.-Mayor seleccion de produccién 13 20%
3.-Mercaderia mas barata 26 40%
4.-Acceso a nueva tecnologia 3 4%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 13

OMayor oportunidad
de exportar

B Mayor seleccion de
produccion

OMercaderia mas
barata

OAcceso a nueva
tecnologia

COMENTARIO:

El 36% de los empresarios considera que uno de los beneficios que brinda los TLC es que
se tiene mayor oportunidad de exportar, para el 20% es una mayor seleccidn de produccion,
el 40% opino que se obtendra mercaderia a un bajo costo, mientras que para un 4% se

obtendré acceso a nueva tecnologia.
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PREGUNTA No.9

¢(CONSIDERA USTED QUE SU EMPRESA SE ENCUENTRA PREPARADA PARA
COMPETIR EN UN MERCADO GLOBALIZADO?

OBJETIVO:

Estudiar con los empresarios el grado de preparacion que su empresa tiene para competir en

un mercado globalizado.

Cuadro N° 14

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Si 55 17%
2.-No 11 83%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 14

osi
BENo

COMENTARIO:
Un 83% de las empresas sefialo que no se encuentra preparado para competir en un

mercado globalizado, unicamente el 17% manifesto estar preparado.
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PREGUNTA No.9b

¢PORQUE?

OBJETIVO:

Conocer porque los empresarios de las pequefias empresas consideran que estan o porque

no estan preparados para competir en un mercado globalizado.

Cuadro N° 15

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Escasez econdmico 30 45%
2.-Altas tasas de crédito 12 18%
3.-Falta de capacitacion 6 10%
4.-Falta de tecnologia 18 27%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 15

O Escasez Economico

M Altas tasas de
credito

O Falta de capacitacion

O Falta de tecnologia

COMENTARIO:
El 45% considera no contar con suficientes recursos economicos, 27% manifestd que por
falta de tecnologia, un 18% considera que es por las altas tasas de crédito y un 10% opino

que por la falta de capacitacion.
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PREGUNTA No.10

¢(PARTIENDO QUE ALIANZAS ESTRATEGICAS SON ACUERDOS DE
COOPERACION ENTRE DOS O MAS EMPRESAS PARA EL LOGRO DE
OBJETIVOS COMUNES, EN QUE ETAPA DE ESTE PROCESO SE ENCUENTRA SU
EMPRESA Y/O QUE ACCIONES HA TOMADO SU EMPRESA ACTUALMENTE?
OBJETIVO:

Determinar si los pequefios empresarios contemplan la idea de formar alianzas estratégicas

y en que etapa se encuentran actualmente.

Cuadro N° 16

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Nivel de Ideas 16 24%
2.-Nivel de Identificacion - 0%
3.-Nivel de Platicas - 0%
4.-Nivel de Negociacion - 0%
5.-Nivel de Tramites Legales 5 7%
6.-Nivel de Implementacion - 0%
7.-Nivel de Operacion 9 14%
8.-No ha contemplado la idea 36 55%
66 100%

Grafico N° 16

ONivel de ideas

B Nivel de
Identificacion

ONivel de Platicas

ONivel de Negociacion

B Nivel de Tramites
Legales

ONivel de
Implementacion
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COMENTARIO:

Un 24% de las empresas encuestadas manifiesta que ha considerado la posibilidad a nivel
de ideas, un 7% se encuentra a nivel de tramites legales, un 14% a nivel de operacion,
mientras que un 55% no ha contemplado la posibilidad de formar alianzas estratégicas.

PREGUNTA No.11
¢QUE BENEFICIOS CREE QUE PUEDE OBTENER MEDIANTE ESTAS ALIANZAS?

OBJETIVO:
Conocer los beneficios que los pequefios empresarios consideran poder obtener mediante la

conformacion de alianzas estratégicas.

Cuadro Ne° 17

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Penetracion a nuevos mercados 20 30%
2.-Disminucion de costos 24 36%
3.-Mejores canales de distribucion 10 15%
4.-Avances tecnoldgicos 8 13%
5.-0tros 4 6%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 17

OPenetracion a
nuevos mercados

B Disminucion de
costos

OMejores canales de
distribucion

OAvances
tecnologicos

B Otros

ONivel de
Implementacion
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COMENTARIO:

Un 36% de las empresas encuestadas dijeron que el beneficio que obtendran seria la
disminucion de costos, un 30% la penetracion a nuevos mercados, para un 15% mejores
canales de distribucion para un 13% avances tecnoldgicos mientras que para el 6% restante

se obtendrian beneficios de capacitacion al personal.

PREGUNTA No.12
¢SEGUN SU CRITERIO CUAL CREE QUE SEA EL FACTOR QUE LIMITA A LOS
EMPRESARIOS A CONSIDERAR LA IDEA DE FORMAR ALIANZAS
ESTRATEGICAS?

OBJETIVO:
Determinar cuales son los factores que limitan a las empresas a la formacion de alianzas
estratégicas.

Cuadro N° 18

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Factores economicos 18 27%
2.-Factores tecnoldgicos 9 13%
3.-Temor al cambio 13 20%
4.-Desconocimiento 19 29%
5.-0tros 7 11%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 18

OFactores
economicos

B Factores
tecnologicos
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B Otros

ONivel de
Implementacion
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COMENTARIO:

El 27% de las empresas considera los factores econdmicos como las principales limitantes,
un 13% los factores tecnoldgicos, un 20% por tener temor al cambio, un 29% por
desconocimiento por todo lo que implica el proceso y un 11% considera que por otros
factores.

PREGUNTA No.13

¢A SU CRITERIO SI SE PRESENTARA UNA OPORTUNIDAD FORMIDABLE PARA
REALIZAR UNA ALIANZA ESTRATEGICA CON QUIEN CONSIDERA USTED LE
SERIA MAS PROVECHOSO?

OBJETIVO:

Determinar con quien consideran los pequefios comerciantes que obtendrian mayores

beneficios al conformar alianzas estratégicas.

Cuadro N° 19

ALTERNATIVAS FA FR

1.-Con proveedores 31 47%
2.-Con clientes 12 18%
3.-Con los competidores 14 21%
4.-Otros 9 14%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 19

OCon Proveedores

B Con Clientes

OCon los
Competidores

OOtros
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COMENTARIO:
El 47% de los empresarios manifestd que le seria mas provechoso realizar alianzas
estratégicas con los proveedores, el 18% con clientes, el 21% con la competencia y un 14%

con otros.

PREGUNTA No.14
¢(CUALES CONSIDERA USTED QUE SON LAS FORTALEZAS CON LAS QUE
CUENTA SU EMPRESA?

OBJETIVO:
Conocer las fortalezas con las que cuenta la pequefia empresa sector comercio en la ciudad

de San Miguel.
Cuadro N° 20
ALTERNATIVAS FA FR

1.-Calidad del producto 25 38%
2.-Atencion al cliente 16 24%
3.-Mano de obra y maquinaria calificada 6 10%
4.-Precios 7 11%
5.-Mercados que abastece 4 6%
6.-Posicionamiento 5 7%
7.-Ubicacion 3 4%

TOTALES 66 100%

Grafico N° 20

O Calidad del Producto

Wl Atencion al Cliente
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abastece

OPosicionamiento
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COMENTARIO:

Un 38% de los empresarios opino que su principal fortaleza es la calidad del producto, un
24% manifestd que era la atencion al cliente, un 10% mano de obra y maquinaria
calificada, 20% los precios, un 6% el mercado que abastece, un 7% posicionamiento y un

4% la ubicacion.

PREGUNTA No.15

¢CUALES CONSIDERA USTED QUE SON LAS OPORTUNIDADES QUE POSEE LA

EMPRESA?
OBJETIVO:

Conocer cuales son las oportunidades que los pequefios empresarios perciben.

Cuadro N° 21

COMENTARIO:

Un 59% dijo que crecer, un 20% acceso a créditos, mientras que el 21% de los encuestados

opinaron gue no poseian ninguna oportunidad.

120

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Crecer 39 59%
2.-Acceso a créditos 13 20%
3.-Ninguno 14 21%
TOTALES 66 100%
Grafico N° 21

O Crecer

B Acceso a Creditos

ONinguno




PREGUNTA No.16

¢CUALES CONSIDERA USTED QUE SON LAS DEBILIDADES QUE POSEE LA
EMPRESA?

OBJETIVO:

Cuales son las debilidades que posee la pequefia empresa sector comercio en la ciudad de

San Miguel.
Cuadro N° 22

ALTERNATIVAS FA FR

1.-Competencia 8 12%
2.-Ninguno 8 12%

3.-Atencion al cliente deficiente 2 4%
4.-Factor economico 24 36%
5.-Pago de impuestos 12 19%

6.-Falta de personal 5 7%
7.-Proveedores insuficiente 7 10%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 22

OCompetencia

ENinguno

OAtencion al cliente
OFactor econonomico

B Pago de impuestos

O Falta de personal

B Proveedores insuficientes

COMENTARIO:
Un 12% de las pequefias empresas encuestadas dijeron que la competencia, un 4% opino

atencién al cliente deficiente, un 36% de los encuestados dijeron factor economico, el 19%
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opino que era pago de impuestos, el 7% manifesto que era falta de personal, mientras que el

10% dijo que era proveedores insuficientes y un 12% opino que ninguno.

PREGUNTA No.17

¢CUALES CONSIDERA USTED QUE SON LAS AMENAZAS QUE POSEE SU
EMPRESA?

OBJETIVO:

Investigar cuales son las amenazas consideradas a través de los pequefios comerciantes

sector comercio de la ciudad de San Miguel.

Cuadro N° 23

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Competencia 38 59%
2.-Factor fiscal 6 9%
3.-Los TLC 6 9%
4.-Falta de clientela 3 4%
5.-Elevacion de precios 3 4%
6.-Ninguno 10 15%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 23

O Competencia
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COMENTARIO:

El 59% de los encuestados opinaron que la competencia era su mayor amenaza, mientras
que el 9% opino que era el factor fiscal, el 9% opinaron que eran los TLC, el 4% opino que
era la falta de clientela, mientras que el 4% opino que era la elevacion de precios y el 15%

Opino que no poseia ninguna amenaza.

PREGUNTA No.18

¢QUE OTROS ASPECTOS O COMENTARIOS TENDRIA USTED RELACIONADO

CON LA POSIBILIDAD DE FORMAR ALIANZAS ESTRATEGICAS?

OBJETIVO:

Conocer aspectos o comentarios que los empresarios digan sobre la posibilidad de formar

alianzas estrategicas.

Cuadro N° 24

ALTERNATIVAS FA FR
1.-Alternativa para competir en un mercado globalizado 9 13%
2.-Impulsar a las empresas a conformar alianzas 10 15%
3.-Desconoce sobre el tema 22 34%
4.-Sin comentario 25 38%
TOTALES 66 100%

Grafico N° 24
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COMENTARIO:

Entre los aspectos y comentarios que las empresas opinan sobre la formacion de alianzas
estratégicas, un 13% opino que las alianzas son alternativas para poder competir en un
mercado globalizado, el 15% opino la necesidad de impulsar la formacion de alianzas a las
pequefias empresas, mientras que el 34% desconoce el tema y el 38% prefiri6 no comentar

sobre el tema.
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3.5. ANALISIS DE RESULTADOS

La pequefia empresa sector comercio de la ciudad de San Miguel no se encuentra en
condiciones favorables para enfrentar el proceso de globalizacion debido a factores socios

econdmicos, tecnoldgicos y politicos.

Los resultados de las encuestas proporcionan informacion critica en lo referente a las
perspectivas de los pequefios empresarios de la ciudad de San Miguel. Tomando en cuenta
que la pequefia empresa es el motor econémico generador de empleos, la mayoria de los
pequefios comerciantes ignoran la idea del avance y del desarrollo aun conociendo el valor

del progreso econémico.

En la actualidad la mayoria de los comerciantes emplean técnicas necesarias para el buen
funcionamiento de una empresa como pueden ser el establecimiento de objetivos y metas
bien definidas y controles de calidad; sin embargo dejan a un lado la principal razén de ser
de estas técnicas. Las oportunidades de crecimiento y de expansion, no solo a nivel
nacional sino internacional, dependen justamente en la manera que uno define cuales seran
los objetivos que persigue y cuales seran las metas que uno se propone. Parece ser que el
comerciante miguelefio piensa poco en la idea de penetrar en otras zonas del pais y eso le
crea barreras de crecimiento econdmico que serian facilmente traspasadas por la
competencia internacional, sin dejar a un lado la competencia que asecha a nuestros
pequefios comerciantes. La idea de expandirse es algo muy lejano, y es ahi donde se refleja
el temor que le tienen los pequefios comerciantes de la ciudad de San Miguel a la creciente

ola de la globalizacion y al TLC que ya es mas que un hecho.

En esta etapa de la globalizacion, el pensamiento de los pequefios comerciantes es
preocupante, afirmando casi en su totalidad no estar preparados para competir en un
mercado globalizado, cuando se puede dar por hecho que el mercado ya esta globalizado.
Parece que, segun los encuestados, la responsabilidad recae en la escasez econdmica del
pais, y en la falta de tecnologia, puede ser que tengan toda la razon pero las bases

econdmicas y el pensamiento que poseen y defienden sigue siendo obsoleto.
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Las técnicas aplicables que pueden ayudar a solucionar muchos de los problemas de las
pequefias empresas en San Miguel, como lo son las alianzas estratégicas, claro sin antes
haber estudiado la necesidad y el fin que persigue la empresa, siguen siendo ignoradas por
los mismos. No contemplan la idea de aliarse con ninguna otra empresa por factores
culturales muy dificiles de controlar y de moldear. Es muy dificil comprender la actitud de
los comerciantes de la ciudad de San Miguel de ignorar técnicas que pueden significar su
permanencia en el mercado, aun conociendo los beneficios que estos le puedan generar, los
comerciantes de la ciudad de San Miguel estan muy concientes de esto pero parece que la

iniciativa de formar alianzas sigue siendo muy lejana.

Los comerciantes en su mayoria acuerdan que la fortaleza que predomina mas en sus
empresas reside en la calidad del producto, los precios y la atencién al cliente. Aclaran
asimismo que las oportunidades que poseen serian la de crecer y acceso a creditos.
Consideran ademas, como ya se menciono con anterioridad, que el factor econdémico es su

mayor debilidad, y que su mayor amenaza es la competencia.
Considerando que las alianzas estratégicas ofrecen muchos beneficios a las empresas es

incomprensible la inopia de no tomar en cuenta o siquiera considerar esta técnica como una

alternativa futura.

126



4.1.-CONCLUSIONES

4.1.1.-SEGUN LA INVESTIGACION DE CAMPO

L

N

N

N

N

N

N

La gran parte de las empresas que existen en la ciudad de San Miguel pertenecen a la
categoria de pequefia empresa, lo que crea la necesidad de promover a la misma, el

apoyo suficiente para lograr un mayor desarrollo econémico.

Mediante la informacién se observo la falta de orientacion que poseen las pequefias

empresas miguelefas en relacion al desarrollo de proyectos a largo plazo.

Otra revelacion notable que se pude concretar con la investigacion son las debilidades
que posee la pequefia empresa en San Miguel, tecnolégicamente anticuado,
sistematicamente desordenado, y propenso a ser destituido facilmente por cualquier

competidor competente debido al temor que posee al cambio.

La pequefia empresa en San Miguel percibe la globalizacion como un fendomeno
negativo, debido a los problemas que enfrentan al tratar de competir en precios,

tecnologia y capacitacion con paises desarrollados.

La desinformacion y el desinterés que ciega a la pequefia empresa sector comercio en
San Miguel sobre el concepto de Alianzas Estratégicas es uno de los factores que
impiden la formacion de las mismas, existe cierta parte de las empresas que se
interesan sobre los beneficios de las alianzas estratégicas por otro lado muchos

comerciantes conocen los beneficios pero no les interesa.

Los pequefios comerciantes demuestran un alto nivel de desconfianza el aliarse con un

socio.

En cuanto al grado de capacitacion que los propietarios poseen, se pudo detectar que

en su mayoria son personas con conocimientos empiricos obtenidos a través de la
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experiencia, por lo tanto carecen de conocimientos administrativos técnicos, cuentan

con una limitada preparacion académica.

Muchos conocen los elementos necesarios para contrarrestar la competencia pero
muchos no aplican dichos elementos lo cual evidencia la poca importancia que le

manifiestan a sus competidores.

La insatisfaccion de los pequefios comerciantes es notable, con relacién a las
condiciones y requisitos exigidos por parte de las instituciones financieras del pais, las
cuales en ocasiones utilizan criterios restrictivos por no contar con garantias reales que
respalden los créditos ofrecidos, limitando asi el acceso a los mismos y obligando a los
empresarios a recurrir a mecanismos financieros no formales e incrementando sus

costos de manera considerable.

4.1.2.-EN CUANTO A LA INVESTIGACION DOCUMENTAL

L

N

N

De acuerdo a la informacion documental obtenida, para los paises desarrollados, la
globalizacion se concibe como un fendmeno de oportunidades, mediante el cual se
pueden disminuir los costos, aprovechar la tecnologia existente y aumentar su

posicionamiento y participacion dentro del mercado.

La globalizacion ha permitido la disminucion de barreras arancelarias a nivel mundial,

facilitando asi el libre comercio entre los paises.

Los avances tecnoldgicos en cuanto a las comunicaciones ha permitido el cruce de
fronteras, por lo que hoy en dia estan al alcance de todos; sin embargo la pequefia
empresa miguelefia carece de este tipo de tecnologia, limitandola a que se vuelva

competitiva internacionalmente.
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4.2.-RECOMENDACIONES

4.2.1.-AL ESTADO

L

N

N

Asignar a alguna institucion para que lleve el registro y control de todas aquellas
empresas que en la actualidad se encuentre operando o0 en procesos de operacion con
alianzas estratégicas, asi como también de todas aquellas que deseen aliarse; brindando
condiciones que permitan que los empresarios interesados en la formacion de las

mismas, lo realicen a través de la informacion manejada por ellos.

Implementar en la banca gubernamental y banca privada lineas de crédito orientadas a
las necesidades de la pequefia empresa.

Capacitar constantemente mediante un programa continuo a todos los agentes
implicados en el desarrollo de nuestra propuesta, para asi poder convertir a las

empresas competitivas tanto en la produccién como financieramente.

4.2.2.-A LAS INSTITUCIONES ESTATALES QUE BRINDAN APOYO A LA
PEQUENA EMPRESA EN LA CIUDAD DE SAN MIGUEL

L

N

Promover las alianzas estratégicas dentro de la pequefia empresa sector comercio de la
ciudad de San Miguel, mediante charlas y seminarios, en los cuales se desarrollara un
conocimiento amplio sobre las alianzas estratégicas, el funcionamiento, las ventajas y
forma de operacion de las mismas, con el fin de que sean percibidas como una
alternativa viable para aprovechar los recursos y compartir riesgos, asi como también
suplir la falta de informacién acerca del tema y reducir la desconfianza de los

empresarios al aliarse.
Conformar equipos de capacitacion en la ciudad de San Miguel, para dar a conocer lo

que son las alianzas estratégicas y cuales son las empresas que deberian de considerar

esta alternativa dentro de su organizacion.
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L

Identificar a las empresas interesadas en realizar alianzas y después encargarse de
llevar a cabo un analisis del entorno que permita conocer aquellos factores que
favorezcan o limiten el éxito de las mismas, debido a falta de recursos econémicos y

preparacion académica con la que cuentan lo pequefios empresarios.

4.2.3.-A LAS INSTITUCIONES FINANCIERAS

L

N

N

Promover de manera conjunta al gobierno, la formacion de un fondo de garantia que
les permita disminuir los riesgos crediticios a los que se ven expuestos en operaciones

relacionadas con el sector.

Modificar los procedimientos de modo que se simplifiquen y promover las lineas de
crédito y mecanismos que el gobierno proporcione para incentivar a la pequefia

empresa.

Mejorar las condiciones de credito para la pequefia empresa miguelefia, creando un

fondo para cubrir la brecha entre las tasas reales de interés y una tasa preferencial.

4.2.4.-A LAS INSTITUCIONES EDUCATIVAS

L

N

Se recomienda seriamente a las universidades de la ciudad de San Miguel organizar
programas de capacitacion empresarial, seminarios, mesas redondas y debates
periédicamente, donde ademas se podria invitar a empresarios de larga trayectoria que
estén actualmente operando con alianzas estratégicas, para dar a conocer los beneficios

y oportunidades que se obtienen a través de ellas.

Dar charlas o conferencias acerca del tema relacionado con las alianzas estratégicas,
tales como convenios de libre comercio, globalizacién franquicias, coalicién para uso
conjunto de marcas, fondo comun para compra o ventas, etc.; y de esta forma poder

brindar alguna orientacion a los futuros empresarios a la conformacién de las mismas.
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B Revisar constantemente el contenido de los programas impartidos en las diferentes
materias, con el fin de verificar cuan apegados se encuentra de la realidad en el entorno

y los temas de la actualidad.
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PROPUESTA PARA LA CONFORMACION DE ALIANZAS
ESTRATEGICAS EN LA PEQUENA EMPRESA SECTOR COMERCIO DE LA
CIUDAD DE SAN MIGUEL.

Actualmente en el entorno econémico salvadorefio es de vital importancia el sostener y
fortalecer el tejido econdémico de la Pequefia Empresa, para lo cual resulta fundamental el
contar con diversas alternativas para sustentar a numerosos grupos de las mismas, las cuales

integran la mayoria de las empresas existentes a nivel nacional.

En las condiciones que determinan el entorno econdmico de la mayoria de las pequefias
empresas de hoy, el principal objetivo de cualquiera de ellas es mantenerse funcionando
con niveles aceptables dé competitividad, es por eso que se vuelve una necesidad el unir
fuerzas y compartir riesgos a través de alianzas estratégicas. Asi como crear alternativas
que permitan a los pequefios empresarios desarrollar sus capacidades y multiplicar sus
ganancias por medio de capacitaciones y asistencia técnica brindada por las gremiales que

apoyan a las pequefias empresas Yy asi lograr metas, objetivos y beneficios comunes.
Por lo anterior se presenta esta propuesta para ser desarrollada por el Gobierno a traves de

instituciones que apoyen a las pequefias empresas sector comercio de la ciudad de San

Miguel.
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5.1.- OBJETIVOS DE LA PROPUESTA.

5.1.1.- OBJETIVO GENERAL.

L

Promover las Alianzas Estratégicas a través de las gremiales que brindan apoyo a la
Pequefia Empresa, para que sean percibidas como el mecanismo adecuado para
mantenerse con niveles aceptables de rentabilidad ante el proceso de Globalizacion.

5.1.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS.

L

N

N

N

Presentar un documento que sirva como herramienta para dar a conocer una forma

eficaz de llevar a cabo la conformacion de Alianzas Estratégicas.

Aprovechar el apoyo que brindan las gremiales, para lograr la capacitacion tecnica y

administrativa.

Aprovechar al maximo los recursos con que cuenta la Pequefia Empresa.

Mostrar las ventajas que representan las Alianzas Estratégicas a la Pequefia Empresa,

para promover dentro del proceso de globalizacion la competitividad de la misma.
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5.2.- POLITICAS.

L

N

N

N

Se les dard apoyo a aquellas empresas que cumplan con el perfil de requisitos
minimos, los cuales deberdn estar debidamente establecidos e identificados por las

gremiales.

Las programas a impartiese se daran de preferencia de forma integral y gratuita.

Las gremiales deberan unificar objetivos y politicas para fomentar el desarrollo de las

Alianzas Estratégicas dentro de la Pequefia Empresa.
Las gremiales deberdn elaborar un plan de monitoreo para continuar dandole

seguimiento a las actividades desarrolladas por las Pequefias Empresas, asi como

también deberan mantener un programa de capacitacion constante para las mismas.
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5.3.- ORGANIZACION Y FUNCIONES
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5.4.- PLAN DE ACCION.

De acuerdo a lo anterior y a la investigacion realizada, se propone el desarrollo de un nuevo
esquema para ayudar al fortalecimiento de la Pequefia Empresa, el cual consiste en lo

siguiente:

5.4.1.- UNIFICACION.

Como primer paso se plantea la unificacion de objetivos, politicas, programas y acciones,
por parte de las diversas gremiales existentes en el pais que brindan apoyo a la Pequefia
Empresa, con el fin de fomentar las Alianzas Estratégicas dentro de las mismas.

La unificacion de los objetivos de las gremiales reviste una importancia estratégica para el
desarrollo de la Pequefia Empresa sector comercio, fundamentalmente por su capacidad de
mejorar la posicion negociadora de este sector frente al resto de agentes econdmicos, asi
como de generar condiciones favorables para el desarrollo de la competitividad de las
pequefias empresas. Ademas de este forma se estaria logrando una mayor representacion
de sus miembros a nivel politico, permitiendo a la vez incrementar el grado de participacion
e influencia del sector o rama de actividad empresarial dentro del proceso de toma de

decisiones a nivel publico.

Dicha accién podria llevarse a cabo mediante un programa de concientizacion impulsado
por el Gobierno, que permita llevar a cabo un cambio de actitud dentro de las gremiales
mencionadas. De esta forma se estaria logrando trabajar de manera conjunta hacia la
consecucion de metas comunes, las cuales en ocasiones no se cumplen satisfactoriamente,

debido a que estas instituciones en la actualidad funcionan de forma aisladas.
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5.4.2.- ESTABLECIMIENTO DE PERFIL REQUERIDO

Las empresas a tomar en cuenta para la fase de RECLUTAMIENTO, explicada
posteriormente, deberan cumplir con un perfil de requisitos minimos, exigidos por las
gremiales, para ser candidatos a la conformacién de Alianzas Estratégicas.

Dicho perfil se establece a continuacion:

5.4.3.- CONVOCATORIAY RECLUTAMIENTO

Primeramente se llevaran a cabo convocatorias a pequefios empresarios que integren
organizaciones que puedan pertenecer a la misma actividad economica o a diferentes
actividades, pero en todo caso que identifiquen a la organizacion gremial corno el medio

idéneo para resolver sus problemas o alcanzar sus objetivos comunes.
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Ademas para que la empresa pueda ser convocada tendrd que cumplir con los requisitos
minimos establecidos de acuerdo al perfil. Para esta fase se realizaran las siguientes

acciones:

a) Difusion y convocatoria.

Se elaboraran instrumentos de difusion que especifique el perfil de las empresas requeridas
para poder ser seleccionadas. EI medio de difusion a utilizar seran los periédicos de mayor
circulacion, en los cuales se publicara la nota, durante dos semanas, tres veces en cada una

de ellas.

b) Presentacion del Programa.
Se desarrollara una conferencia donde se brinde la informacion completa sobre los
objetivos y actividades a ejecutarse, con el fin que pueda ser discutido por los interesados y

puedan aclarar sus dudas con respecto a los temas a tratar.

c) Entrevista Individual.

Se programara una entrevista de manera individual entre un representante de la gremial y
uno de la empresa interesada en participar en el programa, con el propdsito de llevar a cabo
un intercambio de expectativas que ayuden a seleccionar aquellas empresas que cumplan

con el perfil solicitado.

Posteriormente se propone proceder a una fase de reclutamiento masivo de empresarios
pertenecientes a la Pequefia Empresa, por parte de las gremiales involucradas, con el fin de
capacitados en las areas que de acuerdo a la investigacion de campo realizada, se

identificaron como deficientes.
5.4.4.- CAPACITACION.
Una vez seleccionadas a las empresas, se les brindaran seminarios de capacitacion a través

de financiamiento del INSAFORP o fuentes externas, en los cuales de les dard la

oportunidad de prepararse para volverse competitivos y ademas interrelacionarse perdiendo
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de esta manera el temor y la desconfianza de asociarse que se pudo identificar en el trabajo

de investigacion de campo.

Los seminarios 0 capacitaciones que se impartiran a los empresarios seleccionados de las
gremiales convocadas, seran en areas como: administracion gerencial, contabilidad,
finanzas, costos, negociacién, administracion de personal, etc. y todas aquellas de las cuales

los empresarios seleccionados soliciten informacion.

Lo anterior permitiria un cambio de mentalidad en los empresarios y a la vez, modificar la
percepcidn que tienen los unos de los otros facilitando asi el acercamiento entre las mismas
y facilitar el proceso de conformacion de Alianzas Estratégicas, que por lo general suelen
ocurrir en las actividades de produccion, pero ello no descarta que pueda darse en las

actividades de comercio Yy servicios.
Este programa de capacitacion se llevara a cabo a traves de un convenio entre las gremiales
y el Instituto Salvadoreiio de Formacion Profesional (INSAFORP), quien serd el ente

ejecutor de las capacitaciones a nivel empresarial que se desarrollaran.

Las capacitaciones se desarrollaran en areas que de acuerdo a la investigacion de campo se

han reflejado como deficientes:

a) Administracion: Gerencial, Recurso Humano.

El programa de Administracion Gerencial contendria temas tales como:

La Planeacion: Es el proceso de prever el futuro y proponer estrategias para desarrollarse y

crecer en el contexto futuro.
La planeacion esta relacionada con la definicion de objetivos de la organizacion y la

determinacion de las formas en que pueden alcanzarse. Planear es dar respuesta a las

preguntas ¢Ddénde estamos? ;A donde queremos ir? ;Qué debemos hacer para lograrlo? Lo
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cual supone conocer la situacién presente como organizacion los recursos con los que se

cuenta y las limitaciones existentes.

La Organizacion: Esta etapa del proceso administrativo consiste en decidir que recursos y
actividades son necesarias para alcanzar los objetivos de la organizacién, distribuir

recursos, definir funciones y tareas y clarificar autoridad y responsabilidades.

Direccion: Es conducir el talento y el esfuerzo de los demas para conseguir el logro de los
resultados esperados, es decir, influir sobre su desempefio y coordinar su esfuerzo

individual y de equipo.

El Control: Esta fase tiene como propoésito asegurarse de que se cumplan las actividades
como fueron planeadas y se establezcan medidas correctivas en caso necesario. Control

significa comparar el desempefio real con el estdndar deseado.

Ademas otra parte importante en toda organizacion es la administracion de personal, la cual
proporciona a las empresas como administrar los recursos humanos en una forma amplia y

completa por lo cual se abarcan los temas siguientes:

1. Aspectos Basicos de Administracion de Personal.

2. Planificacion, Reclutamiento, Prueba y Seleccion de Personal.
3. Induccion, Capacitacion Y Desarrollo de Personal

4. Evaluacién de Desempefio

5. Anélisis de Puestos

6. Aplicacion de Leyes Laborales Vigentes

7. Prestaciones y Servicios al Personal
8

. Higiene y Seguridad del Personal
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b) Contabilidad.

Debido a la importancia del factor contable en toda empresa se hace necesario dar a
conocer los temas siguientes:

Introduccién a Conceptos Contables.

Ajuste de las Cuentas y Elaboracion de Estados Financieros

Inventario y costo de los Articulos

Constitucion y Operacion de las Sociedades

Flujos de Fondos y Efectivo

Contabilidad de Costos

Presupuestos y Controles

© N o g &~ w DN e

Aplicacion del Codigo Tributario y sus Reformas.

c) Finanzas.

Una buena administracion financiera es de importancia vital para la salud econdémica de las
empresas de negocios y por tanto para las naciones y para el mundo. EIl campo de esta
materia es relativamente complejo y se ha sometido a cambios constantes como respuesta a
las variaciones observadas en las condiciones economicas, dada su importancia las finanzas

deben ser amplias y entendidas en los siguientes aspectos:

1. Panorama General de la Administracion Financiera
2. Analisis de Estados Financieros

3. El Medio Ambiente Financiero

4. El Prondstico Financiero, La Planeacion y EI Control

5. Decisiones Estratégicas de Inversion

d) Negociacion

Los puntos generales a tratar dentro de este tema seran:

1. Definicion de Negociacion
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2. Estrategias de Regateo

3. Proceso de Negociacion: Preparacion y planeacion, definicion de reglas de juego,
aclaracion y justificacion, regateo y solucion del problema; y cierre e implantacion.

4. Negociaciones con Terceros.

545.- ESTRATEGIA PARA LA CONFORMACION DE ALIANZAS
ESTRATEGICAS

Una vez que se logre la confianza entre los miembros de cada gremial y se les haya
proporcionado la capacitacién a los mismos, se iniciard con la fase expositiva de temas
actuales relevantes dentro de la economia, tales como "Globalizacién", "Tratados de Libre
Comercio™ haciendo énfasis en las ventajas que para ellos representa el trabajar de manera
conjunta, de esta forma se les brindara la idea de aliarse, como la mejor forma d e enfrentar

a un mundo globalizado y poder mantenerse con niveles aceptables de rentabilidad.

El establecer Alianzas Estratégicas implica, ademas de verse en la necesidad o tener el
deseo de asociarse, el respetar ciertas condiciones, las cuales a la larga definiran el logro de
los objetivos de las mismas. Las condiciones o pasos esenciales para poder establecer una

buena Alianza y saber administrarla:

a.- Evaluacion de las Capacidades de la Empresa (Analisis Foda). (Ver anexo No 2)
Consiste en evaluar las capacidades que tiene la empresa, es decir que se deben analizar sus
fortalezas y debilidades; esto debe realizarse con la mayor objetividad posible para no

dafar el éxito de la Alianza.

De la claridad que posean los dirigentes en cuanto a fortalezas y debilidades se refiere, se
fundara el éxito de poder elegir al socio méas idoneo para efectuar la alianza. Ademas de
eso dependera el tipo de acuerdo que se logre de negociar con sus socios, ya que el objeto
de la negociacion es establecer la afinidad en las capacidades individuales de cada uno para

compensar con las deficiencias que ambos adolecen. Otro elemento fundamental en este
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mismo paso es visualizar aquellas necesidades que se pretender superar en viste de la

consecucién de los objetivos planteados de la Alianza.

b.- Consideracion de Prospectos o Alternativas de Posibles Socios.

El segundo paso a considerar en la formacion de Alianzas Estratégicas, consiste en que los
dirigentes de las empresas puedan considerar entre varios prospectos o alternativas para
poder establecer Alianzas.

Cuando se va a formalizar una alianza se debe recordar, que este acuerdo va a impactar en
forma directa las fortalezas y debilidades de ambas empresas en pro de las oportunidades o
amenazas que el entorno presente; por tal motivo al considerar el establecimiento de una
Alianza Estratégica se deben tomar decisiones claras, las cuales son:

Seleccionar el socio.

Determinar las actividades que llevara a cabo la Alianza

NN

Forma de la asociacion o acuerdo

La cercania geografica y la actividad economica similar o complementaria de las empresas

son factores que facilitarian el proceso de consideracion de los socios para las Alianzas.

c.- Seleccion del Socio.

Consiste en efectuar un estudio de los valores, grado de compromiso y capacidades de los
futuros socios, lo cual va orientado a salvaguardar los intereses de las empresas y hacia la
busqueda de una alianza verdaderamente exitosa, elemento decisivo para considerar

cualquier tipo de alianza.

d.- Determinacion de actividades de la Alianza Estratégica

En forma conjunta se determinaran las responsabilidades que cada uno de los socios tendra
dentro de la Alianza Estratégica a conformar, en base a lo cual estableceran los objetivos y
metas correspondientes y partiendo de ello se elaborara una calendarizacion para lograr el

cumplimiento de los mismos.
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e.- Cambio de perspectiva hacia las Alianzas Estratégicas

Constituye el cambio de actitud de los empresarios que conformaran la alianza, el cual debe
ser pasar de una mentalidad conservadora y cerrada hacia una mentalidad abierta y
dispuesta a conocer sobre la alianza, es decir, ya no pensar individualmente, sino como

equipo.

f.- Determinacion de la Estructura de la Alianza Estratégica
Este es el momento de formalizar la Alianza Estratégica, es cuando la Alianza cobra vida,
deja de ser un proyecto y pasa a ser una decision, una realidad que debe llevarse hasta el

éxito.

5.4.6.- ADMINISTRACION DE PROPUESTA

Para la presentacion de la propuesta se empleara el diagrama de flujo. El diagrama de flujo
consiste en una grafica matricial que representa el flujo o la secuencia de las operaciones de

un proceso con las unidades responsables involucradas en su ejecucion. Muestra los

tiempos de duracion de las tareas y la concentracion del trabajo por responsables.

144



SIMBOLOGIA DE DISENO.

Los siguientes son los simbolos empleados en el disefio de diagramas de flujos de bloques.

Proceso: Rectangulo.  Representa una instruccién que debe ser

ejecutada. Operaciones, procesamiento.

Decision: Rombo. Eleccion. Representa una pregunta e indica el destino
de flujo de informacion con base en respuestas alternativas de

si y no.

Conector Ext. Cuadrado con Punta. Conexion con otro proceso. El
conector externo se usa para unir un sistema o una parte de él

con otro sistema.

Terminal C) Rectangulo con lados Céncavos. Inicio / Fin del Sistema.

Indica donde comienza y donde termina el algoritmo.
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5.4.7.- PRESUPUESTO DE PROPUESTA.

Para el desarrollo de la propuesta no se incurrird en gasto de efectivo alguno, de parte de la
Pequefia Empresa seleccionada para recibir dichas capacitaciones, ya que el ente ejecutor
de uno de los elementos méas importantes de la propuesta de este trabajo, como lo es la
capacitacion, es el Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional (INSAFORP) el cual es
una institucién pablica creada para la formadién de profesionales técnicos en las areas que

mas lo necesitan las empresas y gremiales en sus diferentes ramas.

Esta institucion se relaciona con las empresas financieramente, ya que segun el cédigo de
trabajo todos los patronos y empleados de la empresa privada tienen la obligacion de
cotizar cierto porcentaje para el Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional,
(INSAFORP), y este a su vez la obligacion de brindar capacitacion requerida a los
empleados y patronos de las empresas cotizantes del mismo, esta relacion es similar a la del
Instituto Salvadorefio del Seguro Social (ISSS) de atender a los empleados y patronos en

aspectos de salud.

Asi mismo el monto del presupuesto presentado sera asumido por el INSAFORP en un
80%, y el 20% restante por las gremiales responsable que dan apoyo a la Pequefia Empresa
Salvadorefia, éstas ademas cubren los gastos de publicidad y comunicaciones, honorarios

de personal técnico, administrativo y operativo que desarrollara esta propuesta.

149



150



5.4.8.- CRONOGRAMA.

MESES

TIEMPO 3 5

SEMANAS

ACTIVIDAD 213|412 4111213
1. Implementacién de Prueba Piloto

para conocer disponibilidad de

unificacion de gremiales.

2. Ejecucion de programa de
Concientizacion a Gremiales que
brindan apoyo a la Pequefia
Empresa.

3. Unificacién de Programas,
objetivos y acciones por parte de
las Gremiales.

4. Desarrollo de Programas
motivacionales para la
conformacién de Alianzas
Estratégicas.

5. Reclutamiento y convocatoria para
la Pequefia Empresa.

6. Registro de entrada.

7. Evaluacion y seleccion.

8. Convocatoria a capacitacion.

9. Seminarios de capacitacion.

10. Establecimiento de compromiso
para la conformacion de Alianzas
Estratégicas.

11. Monitoreo 'y seguimiento de

acuerdos.
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5.5.- INCENTIVO A GREMIALES

Finalmente el Gobierno tomara un papel incentivador a las gremiales en lo que respecta a la
conformacion de Alianzas Estratégicas, al otorgar premios para aquellas que hayan
propiciado la mejor alianza del afio y con esto lograr que sus empresas afiliadas se vuelvan

mas competitivas a nivel nacional e internacional.

Este programa se desarrollara a través de concursos de evaluacion de gremiales en periodos
establecidos de un afio, en los cuales se seleccionara aquella que haya logrado conformar el
mayor nimero de alianzas y a la vez se otorgara el premio llamado "Galardédn de la Alianza
Estratégica” con el cual se premiara a aquellas alianzas que alcancen altos grados de

rentabilidad y competitividad.

Ademas a las empresas afiliadas se les motivaran con premios patrocinados por
instituciones internacionales de paises amigos como: becas y seminarios, asistencia técnica
nacional e internacional en areas especificas de especializacion de acuerdo a las actividades

a que se dediguen y que estén en conformacion de las alianzas premiadas.
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ANEXOS

153



Anexo No 1
Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas

£ <

Sr. (a) (ita).

Somos Estudiantes de la “Universidad Nacional de El Salvador” y estamos efectuando una
investigacion para conocer la situacion actual de la Pequefia Empresa sector comercio en
términos de factores y elementos competitivos. Por consiguiente solicitamos su cordial y
amable cooperacidn al contestar las siguientes preguntas.

GENERALIDADES
Nombre de la empresa:
Giro de la empresa:
Tiempo de Funcionamiento:
Cargo que Desempefia:
Numero de Empleados:

1.- ¢Cuenta su empresa con objetivos y metas bien definidas?

Sl NO
Si su respuesta es no, ¢Por que?

2.- (Existen controles de calidad para los bienes y servicios que la Empresa ofrece?

Sl NO
Si su respuesta es Sl, ;cuales?

Si su respuesta es NO, ¢(cuales?

3.- En los dltimos dos afios, ¢ha realizado esfuerzos su empresa para penetrar en otras zonas
del pais?

Sl NO
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Si lo ha hecho, ¢en cuales ha tenido éxito?

Si su respuesta es no especifique, ¢Por qué?

4.- ¢Considera que la competencia es un factor de riesgo?

Sl
¢Porque?

NO

5.- Si contesto si a la pregunta anterior, ;que

contrarrestarla?

a) Planeacion estratégica

b) Adquisicion tecnoldgica
c) Capacitacion al personal
d) Circulos de Calidad

e) Reingenieria

f) Otros (especifique)

elementos considera importantes para

6.- ¢Posee usted manuales de funcion dentro de su empresa?
a) Administrativos

b) Operativos

¢) Produccion o Fabricacion

d) Ninguno

7.- ¢Que significado tiene para usted la globalizacién y las politicas neoliberales?

8.- ¢Considera usted que el presente tratado de libre comercio con EE.UU. le traera

beneficios a su empresa?

Sl

Si su respuesta es si, mencione ¢cuales?

NO
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9.- ¢Considera usted que su empresa se encuentra preparada para competir en un mercado
globalizado?

Sl NO
¢Porque?

10.- ¢Partiendo que alianzas estratégicas son acuerdos de cooperacién entre dos 0 mas
empresas para el logro de objetivos comunes, en que etapa de este proceso se encuentra su
empresa y/o que acciones ha tomado su empresa actualmente?

a) Nivel de Ideas e) Nivel de Tramites Legales
b) Nivel de Identificacion f) Nivel de Implementacién
c) Nivel de Platicas g) Nivel de Operacion

d) Nivel de Negociacion h) No lo ha Contemplado

11.- ;Qué beneficios cree que puede obtener mediante estas alianzas?
a) Penetracion a Nuevos Mercados
b) Disminucion de Costos
c) Mejores Canales de Distribucion
d) Avances Tecnologicos
e) Otros (especifique)

12.- ;Segun su criterio cual cree que sea el factor que limita a los empresarios a considerar
la idea de formar alianzas estratégicas?

a) Factores Econdmicos
b) Factores Tecnoldgicos
c) Temor al Cambio

d) Desconocimiento

e) Otros (especifique)

13.- ¢A su criterio si se presentara una oportunidad formidable para realizar una alianza
estratégica con quien considera usted le seria mas provechoso?

a) Con proveedores
b) Con clientes

c) Con la competencia
d) Otros (especifique)

14.- ;Cuales considera usted que son las fortalezas con las que cuenta su empresa?
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15.- ¢Cudles considera usted que son las oportunidades que posee la empresa?

16.- ¢Cudles considera usted que son las debilidades que posee la empresa?

17.- ;Cudles considera usted que son las amenazas que posee su empresa?

18.- ¢Qué otros aspectos o comentarios tendria usted relacionado con la posibilidad de
formar Alianzas Estratégicas?
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ANEXO No 2

Matriz FODA
FUERZAS - F DEBILIDADES - D

Nombre de la 1. 1.

2. 2
Empresa o 3 3
unidad de 4. 4
negocio > >

OPORTUNIDADES -0 ESTRATEGIAS — FO ESTRATEGIAS — DO
1. L 1
2. 2. Usar las fuerzas para 2. Superar las debilidades
3. 3. aprovechar las 3. aprovechando las
4. 4. oportunidades 4. oportunidades
5. 2.
6.
AMENAZAS - A ESTRATEGIAS — FA ESTRATEGIAS — DA

1. L 1
2. 2. Usar las fuerzas para 2. Reducir las debilidades
3. 3. evitar las amenazas 3. y evitar las amenazas
4, 4. 4.
5. 5.
6.
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ANEXO No 3

LACTEOS SAN FRANCISCO
DISTRIBUIDORA CINDY
COMERCIAL JOSUE

LACTEOS MEDRANO
COMERCIAL MELVIN

TIENDA RUTH

COMERCIAL MARVIN
COMERCIAL MERCEDITA
AGENCIA COMERCIAL EL ANGEL

. COMERCIAL SANTIAGUITO # 1

. COMERCIAL SANTIAGUITO # 2

. COMERCIAL SANTIAGO ALBERTO

. COMERCIAL ALEX

. COMERCIAL ANTONIO

. COMERCIAL MELVIN

. COMERCIAL MARVIN

. LACTEOS REYES

. LACTEOS SAN FRANCISCO

. MATERIALES DE CONSTRUCCION Y FERRETERIA EL BARATILLO
. TIENDA SARITA

. FARMACIA SAN MARTIN

. FARMACIA JOSUE 11

. PRODUCTOS LACTEOS NILITA

. COMERCIAL SAN FRANCISCO, SUCURSAL.
. COMERCIAL EVELIN, CASA MATRIZ

. HUGUET FERRETERIA

. SUPER TIENDA FAMILIAR, CASA MATRIZ

. CENTRO COMERCIAL ELIM

. DESPENSA LA ORIENTAL
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30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44,
45.
46.
47.
48.
49,
50.
51,
52.
53.
54,
55.
56.
S7.
58.
59.
60.

COMERCIAL SAN FRANCISCO, CASA MATRIZ.

LACTEOS EL PROGRESO.

LACTEQOS SONIA, CASA MATRIZ.
SUPERLACTEOS SONIA, SUCURSAL.
FARMACIA SAN REY, SUC. #5
FARMACIA BRASIL, SUC. #1
ALMACEN CENTRAL, CASA MATRIZ.
ALMACEN COSTO, SUCURSAL B.
FERVITORRES, SUCURSAL “B”.
PRODUCTOS LACTEOS SAN JOSE

TIENDA DE MAYOREO LA CAMPINA, C. MATRIZ

LACTEOS LA CAMPINA, SUCURSAL.
COMERCIAL MELVIN
DISTRIBUIDORA CINDY
PRODUCTOS LACTEOS ESTELITA
COMERCIAL MELVIN No. 2
COMERCIAL RUBIO

AGENCIA COMERCIAL SAN JOSE
FARMACIA LA BUENA No. 1

COMERCIAL SANTIAGO ALBERTO 2 (SUCURSAL)

FARMACIAS LA BUENA 2
FARMACIA BRASIL # 10
COMERCIAL ECONOMICA
COMERCIAL Y CARNICERIA ZOILITA
PRODUCTOS LACTEOS ESTELITA
COMERCIAL GUTIERREZ
PRODUCTOS LACTEOS JONATHAN
COMERCIAL JOSUE #1
COMERCIAL MELVIN # 7
FARMACIA SANTA GERTRUDIS # 1
FARMACIA LA BUENA#5
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61.
62.
63.
64.
65.
66.
67.
68.
69.
70.
71.
72.
73.
74.
75.
76.
77.
78.
79.
80.
81.
82.
83.
84.
85.
86.
87.
88.
89.
90.
91.

FARMACIA LA BUENA#8

PLASTICOS CHAVELY

COMERCIAL ELIM

LACTEOS FLORES

COMERCIAL ROSA MARINA

COMERCIAL ROSITA

PLASTICOSY ALUMINIOS RODIN
COMERCIAL ISA

DISTRIBUIDORA COMERCIAL VILLATORO
COMERCIAL YANIRA

COMERCIAL MARVIN # 4

TIENDA RIVERA ORDONEZ

COMERCIAL CINDY (MATRIZ)

COMERCAL CINDY (SUCURSAL)
AGENCIA DISTRIBUIDORA EL GRANJERO
LACTEOS HERNANDES SUCURSAL # 1
PRODUCTOS LACTEOS ESTELITA

TIENDA SAN PABLO lI

TIENDA LA CAMPESINA

FABRICA DE PRODUCTOS DE CEMENTO LOS ANGELES
FERRETERIA, MATERIALES DE CONSTRUCCION SANTANA
AGROFERRETERIA LA COQUERA
FERRETERIAA-Z

CAR BOY

EL BARATILLO SUC. #1

EL BARATILLO CASA MATRIZ

FARMACIA LA BUENA SUC. # 7

IMRA, REPUESTOS

TALLER TAURA

VENTA DE REPUESTOS RICHARD

VENTA DE MATERIALES DE CONSTRUCCION TURCIOS
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92.
93.
94.
95.
96.
97.
98.
99.

100.
101.
102.
103.
104.
105.
106.
107.
108.
109.
110.
111.

CERAMICA'Y AZULEJOS FLORES

LUBRICENTRO ORIENTAL

REPUESTOS NETOS

MADERAS VIGIL

FARMACIA BRASIL # 7

TECNO AIRE

FARMACIA JOSUE # 4

IMPORTACIONES FERRETERAS ORIENTALES
CENTRODE DISTRIBUCION FERRETERA C.M.E.
FARMACIA PLAZA DE ORIENTE
AGRO-CONSTRUCTORA

FERVI-TORRES

FARMACIA JOSUE #7

FARMACIA ROMA # 2

DISTRIBUIDORA DE HARINA LA ESPINA DE TRIGO
TRANSPORTE ROMERO Y VENTA DE MADERA LA POPULAR
FARMACIA BRASIL MATRIZ

FARMACIA PLAZA ROOSEVELT

FARMACIA SAN REY

FARMACIA BRASIL VIII
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ANEXO N° 4

REQUISITOS PARA FUNDAR SOCIEDAD SALVADORENA

En El Salvador las sociedades pueden tener como socios a persona naturales o
juridicas (empresas), se requiere un minimo de dos socios para constituir una

sociedad salvadorefia y su capital minimo de funcion es de US$ 11,428.57.

INFORMACION Y DOCUMENTOS QUE SE NECESITAN PARA FUNAR UNA
SOCIEDAD:

4 Numero de Identificacion Tributario (NIT) de los socios (en caso de no tenerse,

podemos colaborar en su obtencion).

4 Documento Unico de Identidad (DUI).

4 Carné de residente o pasaporte de cada uno de los socios; para el caso de ser
accionista de otras empresas se requieren el documento de fundacion de la

sociedad.

4 Nombre con el que se pretende denominar a la sociedad; para investigar si esta
disponible su uso en el registro de comercio, este servicio lo proporciona en

forma gratuita.

4 Finalidad: el giro actividad principal a lo que se dedicara la empresa.

4 Capital Social: la ley de El Salvador expresa que tanto para salvadorefios como
para extranjeros deber ser de US$ 11,428.57, de los cuales deberén pagarse con
cheques certificados de un banco salvadorefio a nombre de la nueva sociedad la
cantidad de US$ 2,857.14 (que es la cuarta parte del capital minimo requerido) el

saldo del capital social se pagara en un plazo no mayor de dos afos.
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4 El porcentaje de participacion accionario para cada socio; forma en que se

repartirn las acciones.

4 Quién seré el representante legal, quién sera el suplente o como serd conformada

la junta directiva.

4 La sociedad se inscribe en el registro de comercio en un plazo promedio de diez
dias habiles.

4 Las sociedades que se forman con el capital minimo de US$ 11,428.57 pagan
impuesto de registro por US$ 57.14

Una empresa tiene que tener una escritura de constitucion, y cumplir con la serie de
requisitos antes mencionados. Y posteriormente tiene que realizar los diferentes

tramites legales tales como:

4 Inscribir a sus trabajadores en el Ministerio de Trabajo.

4 Inscribir a la empresa en la Alcaldia en el Departamento de Catastro para efecto
de pago de impuestos.

4 Inscribir a su empresa en alguna agencia de pensiones.

4 Inscribir a la empresa en el Instituto Salvadorefio del Seguro Social (ISSS).

4 Inscribirla en el Centro Nacional de Registro

4 Legalizar los libros contables

4 Solicitar a imprenta papeleria (facturas, ccs, notas de débito, notas de crédito,

notas de remision, etc.)
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ANEXO N°5
GLOSARIO
ORGANIZACION:
Proceso para comprometer a dos 0 mas personas para que trabajen juntos de manera

estructurada, con el propésito de alcanzar una meta o una serie de metas especificas.

DIRECCION:
Proceso para dirigir e influir en las actividades de los miembros de un grupo o una

organizacion entera, con respecto a una tarea.

CONTROL:

Proceso para asegurar que las actividades reales se ajusten a las actividades planificadas.

MODELO:
Representacion Simplificada de las propiedades clave de un objeto, circunstancia o

relacion, puede ser oral, material o matematica.

FUNCION:

Clasificacion que se refiere a un grupo de actividades similares en una organizacion.

PRODUCTOS:

Insumos transformados que vuelven al ambiente externo en forma de productos o servicios
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VARIABLES SOCIALES:
Factores como la demografia la forma de vida y los valores sociales que pueden influir en

la organizacion, desde el ambiente externo.

ESTILO DE VIDA:
Son la manifestacién externa de las actitudes y los valores de las personas

VALORES:

Deseos relativamente que al parecer son buenos en si mismos.

VARIABLES ECONOMICOS:
Condiciones y tendencias generales de la economia que pueden ser factores en las

actividades de la organizacion.

VARIABLES POLITICAS:
Factores que pueden influir en las actividades de la organizacion, como consecuencia de los

procesos o el clima politico.

VALORES TECNOLOGICOS:
El desarrollo de productos o procesos, asi como los adelantos cientificos, que pueden

afectar las actividades de la organizacion.

GLOBALIZACION:
Proceso en el que las organizaciones reconocen que los negocios deben tener un enfoque

global, en lugar de local.
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COMPETITIVIDAD:

La posicion que tiene un competidor con relacion a otros.

VENTAJA COMPETITIVA:
Capacidad o circunstancia que permite que una empresa obtenga utilidades superiores ala

medida en una industria especifica.

EMPRESA MULTINACIONAL.:
Sociedad de gran tamafio que tiene operaciones y divisiones en diversos paises, pero que
esta controlada desde una oficina central.

EXPORTACION:

La venta en mercados extranjeros de bienes producidos en el pais.

LICENCIAS:
La venta de los derechos para comercializar productos con nhombre de marca o para usar

procesos patentados o materiales sujetos a derechos de autor.

FRANQUICIA:
Tipo de licencia mediante la cual la empresa vente un paquete que incluye una marca

registrada, equipo, materiales y lineamientos administrativos.

RIESGO COMPARTIDO (JOIN VENTURE):
Empresa mercantil, mediante la cual una compafiia nacional comparte con una extranjera

los costos de la produccion o de construir instalaciones para producir en el pais extranjero.
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PEQUENA EMPRESA:
Negocios en los cuales sus duefios operan y administran los recursos, con frecuencia con

muy pocos empleados, con capital propio del propietario y con una sola ubicacion local.

PRODUCTIVIDAD:
Medida del grado en que funciona un sistema, operativo; asi como indicador de la
eficiencia y la competitividad de una sola empresa o departamento.

OPORTUNIDADES:
Situaciones que se presentan cuando las circunstancias ofrecen a la organizacion la

posibilidad de superar las metas y los objetivos establecidos.

CERTIDUMBRE:
Situacion para tomar decisiones en la que los gerentes cuentan con informacion exacta y

confiable sobre los resultados de las diversas alternativas que estan considerando.

INCERTIDUMBRE:
Situacion para tomar decisiones en la que los agentes enfrentan condiciones externas
imprevisibles o carecen de la informacidn necesaria para establecer las probabilidades de

ciertos hechos.

RIESGOS:
Situacion para tomar decisiones en la que los gerentes sabes las probabilidades de una

alternativa dad conduciran a una meta o resultados deseados.
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PLANES ESTRATEGICOS:

Planes disefiados para alcanzar las metas generales de una organizacion.

PLANES OPERATIVOS:
Planes que contienen detalles para poner en practica o aplicar los planes estratégicos en las
actividades diarias.

ESTRATEGIAS:

El programa general para definir y alcanzar los objetivos de la organizacion, la respuesta de
la organizacion en su entorno en el transcurso del tiempo.

Determinacion de metas a largo plazo, la adopcién de cursos de accion y la asignacion de

recursos para alcanzarlas.

PLAN ESTRATEGICO

Es el proceso para producir dicha estrategia y para actualizarla conforme se necesite.
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