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RESUMEN EJECUTIVO.

La presente investigacion fue un diagndstico empresarial aplicado a las MIPYMES
dedicadas a la industria de confecciones deportivas en la cabecera departamental de
Huehuetenango, el cual analizé las principales areas que las integran, —Analisis del
entorno, Aspectos Administrativos, de Mercado, Tecnoldgico, Financiero, Etica y

Responsabilidad Social Empresarial-.

Para la recoleccion de los datos se utilizO una entrevista estructurada dirigida a los
propietarios o encargados de las empresas y una guia de observacion, siendo el

objetivo general de la investigacion dar a conocer los resultados del diagnostico.

Los resultados permitieron detectar deficiencias en la aplicacidon de los procesos
administrativos, desconociendo aspectos importantes de planeacion, organizacion,
direccion y control; en el aspecto mercadolégico no implementan adecuadamente la
mezcla promocional; en lo tributario las empresas se encuentran sin dificultades ya que
todas estan inscritas legalmente; el area contable es manejada por un perito; en el
aspecto tecnolégico manejan maquinaria adecuada, contando con ayuda de equipo de
computacion; y la ética y responsabilidad social se enfoca en colaboracién con la

educacion.

Derivado de lo anterior se recomienda que los propietarios asistan a capacitaciones,
talleres y/o conferencias para que conozcan la importancia de aplicar el proceso
administrativo en forma sistematica, y asi, emplearlo dentro de la empresa con
estrategias y procedimientos sistematizados que ayuden a ser mas eficaces.

De igual manera, buscar nuevas formas de mejorar y sacar una ventaja competitiva en
el mercado y asesorarse sobre la importancia de la implementacion adecuada de la

mezcla promocional, de la cual se pueden aprovechar muchas ventajas.
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.  INTRODUCCION

La industria de confecciones de ropa deportiva, ha desempefiado un papel importante
en el desarrollo econdmico de algunas personas de la cabecera departamental de
Huehuetenango, debido a que este sector ha ido incrementando por la gran demanda
que representa en la actualidad por parte de la sociedad. Asi mismo ha contribuido a
que los propietarios adquieran mayores responsabilidades, quienes iniciaron
operaciones sin conocimiento previo, lo cual limita su capacidad competitiva por carecer

de conocimientos de la situacion actual de las empresas.

Para conocer la situacion actual de las micro, pequefias y medianas empresas
dedicadas a la industria de confecciones deportivas, se pretende realizar una
investigacion de tipo descriptiva que aborda temas relacionados a la definicion y
caracterizacion de la MIPYME y diagnéstico interno, con el objetivo de conocer los
resultados de un diagndéstico empresarial aplicado a esta industria en la cabecera

Departamental de Huehuetenango.

Para la recoleccion de la informacion se utiliz6 una entrevista estructurada con
preguntas de tipo cerradas y abiertas, y una guia de observaciébn que ayuda a
constatar que la informacion sea la correcta, misma que tomd como objeto de estudio a

gerentes/propietarios o administradores de las empresas.

A través del diagndstico, la investigacion pretende conocer aquellas fases que
fortalecen o impiden el desenvolvimiento de las empresas objeto de estudio, asi mismo
determinar de forma general las caracteristicas comunes en éstas unidades

econdmicas.

Este trabajo pretende ser un documento de consulta para aquellas instituciones
relacionadas con el sector de confecciones deportivas, pequefias y medianas

empresas, debido a que actualmente no se encuentran estudios relacionados al tema.



. MARCO DE REFERENCIA

2.1 Marco contextual

2.1.1 Antecedentes

Para llevar a cabo este diagndstico, se consultd investigaciones recientes relacionadas

al tema, datos del sector al que pertenece y descripcion del lugar de la investigacion.

Barrera (2012), publico en articulo, en el periédico Guatemala, haciendo mencién a que
las MIPYMES generan en el pais cerca de 3.6 millones de trabajos directos e indirectos
en las areas de artesanias, turismo, servicios, textiles y otros, pero deben sobrevivir con
un clima de negocios complicado que se refleja en la dificultad de acceso a servicios,
registros mercantiles y de patentes, ademas de la inseguridad en las carreteras.

Tal como lo describe Barrera las MIPYMES son fuertes generadoras de empleo y con la
implementacion de empresas de este tipo se pueden llegar a cubrir muchas
necesidades, fomentar mas empleo y mejorar la calidad de vida de muchas personas.
Sin embargo, el indice de fracaso de las MIPYMES es alto, segun lo explicado por
Barrera, se estima que de cada diez emprendimientos solo uno o dos tienen éxito, pese

al potencial en areas como muebles, metalmecanica, textiles y artesanias.

En el tema de confecciones deportivas Mufioz (2012), en articulo publicado en siglo
XXI, titulado: pais se especializa en la ropa deportiva; menciona que las grandes
marcas de ropa deportiva han puestos sus ojos en Guatemala para la fabricacién de
sus prendas. Y esto se evidencia en una fabrica, de origen estadounidense, cuyo logro
es producir los uniformes de 18 equipos, de los 32 que integran la NFL -Liga Nacional
de Futbol Americano-. Las prendas de los otros 14 equipos se fabrican en Honduras.
sin embargo, advierte, que en este sector especializado la generacién de empleo es
menor, ya que la mano de obra es mas cara y son menos las empresas dedicadas a

este segmento. Por ello existe la necesidad de que se busque producir mas en la



costura béasica, en especial en el area rural, para que la gente salga de la agricultura y

logre mejores ingresos.

De igual forma para la Comision de Vestuario y Textil —Vestex- de la Asociacion
Guatemalteca de Exportadores —Agexport- (2011), en su tema, la industria textil y de
confeccion se esta transformando. Hace mencién, a que hoy en dia las empresas
guatemaltecas se estan convirtiendo en proveedoras de insumos y materias primas
para los mercados confeccionistas del Istmo. Asi mismo el coordinador de la Union
Guatemalteca de Trabajadores, Adolfo Lacs (2011), afirmé que los mayores indices de
productividad en el pais los tiene la industria textil. “Las grandes empresas estan aqui

por la enorme productividad del obrero local”, sostuvo Lacs.

Seguidamente el Centro Internacional para el Comercio y el Desarrollo Sostenible —
International Centre for Trade and Sustainable Development —ICTSD- (2010), en su
revista: El sector textil y confeccion y el desarrollo sostenible en Guatemala, menciona
qgue la industria textil y confeccién en Guatemala ha sido un eje econémico central a
nivel local. De igual manera, hace referencia de que en Guatemala, el sector textil y de
confeccién cuenta con una importante participacion del capital nacional y extranjero.
No obstante, esta industria experimenta una alta concentracion de mercado dado que el
88% de las exportaciones tienen como destino los EE.UU, asi como la presencia de dos
subsectores: uno enfocado en la produccion nacional formado por pequefas y
medianas empresas — MIPYMES - y otro volcado hacia las exportaciones formado por

empresas grandes.

Segun Gonzalez (2010), el deporte constituye un factor decisivo durante el proceso de
comunicacion. La humanidad ha tenido en el deporte una de las causas propagadoras
de comunicacion al originar estados de interés por el hecho deportivo, al seguirse y

solicitarse de éste, cada vez en mayor medida.

Asi mismo, la evolucion del deporte ha sido uno de los fenbmenos que mas

comunicacion ha promovido entre los hombres a lo largo de la historia. La actividad de



las competiciones deportivas contribuyd primero al desarrollo de las comunicaciones
interpersonales y gradualmente a la superacién de barreras linglisticas, ideoldgicas y
religiosas. EIl deporte ha sido una materia de importancia en el desarrollo de la
humanidad, creador de un estilo de vida propio y con influencia del periodismo
deportivo en la sociedad moderna, al considerarse al deporte como uno de los
fendbmenos sociales mas significativos del siglo XX. De aqui que el deporte ha
contribuido a mejorar la comunicacion entre los hombres con una aportacion linguistica

positiva.

El banco mundial en su informe N° 54242-GT 1 (2010), titulado desarrollo de MIPYMES
en Guatemala, facilitando el florecimiento de 10 mil empresas, hace menciéon que con
una poblaciéon multiétnica de alrededor de 13 millones y un PIB per capita de US$2,610,
Guatemala es la economia mas grande de América Central y que al igual que la mayor
parte de América Latina, en el pais las pequefias y medianas empresas (MIPYMES)

dan cuenta de la mayor parte del empleo.

Basado en mudltiples fuentes de informacion, este informe evalta los principales
obstaculos que afectan el crecimiento de las MIPYMES en Guatemala y proporciona
opciones de politicas para mejorar el clima de negocios y la competitividad a largo
plazo, revelando que si Guatemala implementard acciones para mejorar la
productividad de este sector, reducir sus costos logisticos e integrarlas en cadenas de
valor, se podria generar empleo y reducir el nivel de pobreza de la poblacion.

Segun Ramirez (2010), en la tesis presentada de diagndstico empresarial aplicado a
las MIPYMES dedicadas a la industria de muebles en el municipio de Asuncion Mita
Jutiapa, cuyo objetivo fue dar a conocer los resultados del diagnostico, realiz6 una
investigacion descriptiva que tomoO en consideracion como sujetos de estudio a los
propietarios de las empresas y utilizando para recolectar la informacién un cuestionario
dirigido a los mismos, asi mismo, una guia de observacion con el fin de constatar la

informacion en el lugar de la investigacion.



Ramirez concluye que en las empresas no se considera el establecimiento de ningun
plan de actividades, solamente las microempresas aplican estrategias con el propdsito
de dar a conocer los productos e incrementar el nivel de ventas y utilidades, por lo que
no cuentan con una estructura formal. Asi mismo haciendo la recomendacion a que las
actividades se desarrollen de acuerdo al proceso administrativo, pues es aconsejable
que se establezcan planes de todas las actividades que efectian, asi como objetivos
claros y definidos para contar con vision de lo que en realidad desean obtener como

empresa.

Por otro lado la Comisién de Vestuario y Textiles —VESTEX- (2009), sefiala que en
Guatemala existen programas de formacion técnica y empresarial, los cuales atienden
especificamente a esta rama de actividad econémica. La principal fuente de programas
de formacion técnica que no esta vinculada con el sistema escolar es el instituto técnico
de capacitacion —INTECAP-. Esta institucion brinda programas para tres niveles
ocupacionales: ejecutivo, medio y operativo; y entre los varios sectores que atiende se

encuentra la industria textil.

De este modo se puede constatar que el sector de textiles y confecciones es amplio y
genera grandes ingresos y oportunidades para mejorar los ingresos de la poblacién y
crear mejores condiciones de vida, asi mismo el sector de confecciones deportivas en
la actualidad es bastante activo debido a que hoy en dia en todos los armarios hay
alguna camiseta o pantalén que se usa para hacer deporte, pasear o ir al gimnasio y el
deporte ha generado que tanto nifios, jovenes y personas adultas compartan y hagan
deporte, por lo que el hacer uniformes e implementos deportivos es algo que se

demanda con mucha frecuencia.

Las caracteristicas de este tipo de sector es la elaboracién de prendas que mezclan la
comodidad con otras propiedades como el secado rapido y la ligereza, ya que el sector
textil deportivo ha acompafiado con innovacion la creciente actividad deportiva y fisica
de la poblacion, ya quedaron atras los pants de felpa, los jerseys de lana y las

camisetas de algoddén de propaganda que acumulaban sudor y olor, por lo que hoy en



dia este sector es muy activo y representa grandes oportunidades de negocios y de

inversion.

Seguidamente, en la investigacion presentada por Garcia (2009), sobre un Diagnostico
empresarial aplicado a las MIPYMES dedicadas a la industria de confeccion de ropa
ubicadas en el municipio de Asuncion Mita, departamento de Jutiapa, cuyo objetivo
general fue dar a conocer los resultados del diagnostico y para ello se utilizé una
entrevista estructurada con 95 preguntas y una guia de observaciéon con 6 puntos
importantes, concluye en su trabajo que de la totalidad de las empresas diagnosticadas,
el proceso administrativo es aplicado de una forma empirica o informal, pues no tienen

descrito ningun plan.

Garcia recomienda que sea preciso que los propietarios de las empresas conozcan y
comparen aspectos como productividad, calidad y procesos en la elaboracién de las
prendas con otras empresas de la competencia que pertenecen a la misma industria

para imitar e implementar cualquiera de estas actividades o procesos en la empresa.

Ayala (2009), en la tesis presentada sobre Diagnéstico empresarial de las micro y
pequefias ferreterias de Gualan, Zacapa, que tuvo por objetivo identificar como se
encuentran las micro y pequefias ferreterias de acuerdo a un diagnostico empresarial,
teniendo como objeto de estudio seis microempresas y ocho pequefias, todas inscritas
a la Superintendencia Administrativa Tributaria —SAT-, utilizando para recopilar la
informacion un cuestionario dirigido a propietarios, guia para grupos de enfoque y

cuestionario dirigido a clientes.

En su trabajo Ayala concluye que los propietarios de las ferreterias no realizan
planeacion formal pues no cuentan con estas herramientas por escrito ya que no saben
cémo elaborarlas, por lo que recomienda que los propietarios de las Micro y Pequefias
empresas asistan a capacitaciones, donde se les dé a conocer la importancia de aplicar

el proceso administrativo en todas sus fases de manera formal y sistematica.



De modo similar, Aquino (2006), en la tesis de Programa de Capacitacion orientado en
el Servicio al Cliente para las vendedoras de la empresa Promociones Textiles, S.A.,
cuyo estudio descriptivo tuvo como objetivo desarrollar un programa de capacitacion
orientado en el servicio al cliente para las vendedoras de la empresa promociones
textiles, S.A., aplicando un inventario de recursos humanos y una entrevista personal
con el gerente; define la importancia actual del servicio al cliente, ya que representa una
ventaja competitiva para todas aquellas empresas que buscan ser lideres en el
mercado y para poder proyectar un servicio de excelencia, recomendando dar
capacitaciéon constante a las vendedoras, pues ellas son quienes permanentemente
estan en contacto directo con los compradores, por lo que se convierten en la médula
espinal del servicio al cliente y sin su participacion, no se podria alcanzar ningun

objetivo de la empresa.

Escobedo (2006), en el trabajo de tesis de diagndstico administrativo en la empresa
confecciones S.A., el cual tuvo como obijetivo evaluar la situacién actual de la gestion
administrativa de la empresa. Desarrollando una investigacion de tipo descriptiva y
utilizando para recabar la informacién una guia de entrevista, integrada por diecinueve
preguntas aplicada al Gerente General, socio fundador, y al Contador General,
encargado del proyecto de practica profesional supervisada en la empresa, concluye
en su investigacién que, en Confecciones, S.A. las decisiones estan centralizadas en
los hermanos fundadores, lo que causa que la autoridad esté fragmentada y exista
duplicidad de mando, asi mismo no se identifica una estructura organizacional
establecida de manera formal, lo que no asegura comunicacion, coordinacion e

integracion efectiva de esfuerzos en todas las areas de la empresa.

Escobedo concluye recomendando en su estudio, elaborar la estructura organizacional
para determinar las actividades a realizar y quién sera responsable de los resultados, al
mismo tiempo elaborar un plan estratégico para determinar versiones actualizadas de la
vision, misién, objetivos y estrategias por departamentos, que sirva como indicador de

resultados actuales y planeados.



Huehuetenango es un municipio de la Republica de Guatemala y es la cabecera
departamental del departamento de Huehuetenango. Tiene una extension territorial de
204 kilometros cuadrados, y cuenta con una cabecera municipal, 20 aldeas y 25
caserios. Segun estadisticas del Informe Anual de Politica de Desarrollo Social y
Poblacion 2009-2010, la poblacion del departamento de Huehuetenango en el 2010 era
de 1,114,389 habitantes, con una tasa de crecimiento del 2005 al 2010 de 2.70

Asi mismo el Instituto Nacional de Estadistica —INE-, en 2011, establecid que
Huehuetenango tenia una poblacion total de 108,461 habitantes, para el afio 2015
habra una poblacién de 118,925 habitantes. Y para el 2020 habré un total de 130,909

habitantes segun las investigaciones realizadas.

A continuacion se presenta un gréfico que hace mencién a la poblacion de
Huehuetenango segun Informe Anual de Politica de Desarrollo Social y Poblacion 2009-

2010, y su distribucién en mujeres y hombres.

Gréfico 1

Poblacion de Huehuetenango.

Fuente: Informe Anual de Politica de Desarrollo Social y Poblacién 2009-2010



Seguidamente se muestra una representacion gréfica de la poblacion proyectada de
Huehuetenango para los afios 2011, 2015 y 2020, segun el Instituto Nacional de
Estadistica —INE-.

Grafico 2.

Poblacion proyectada de Huehuetenango.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica —INE-

Con la informacion presentada, se puede argumentar que la presentacion de un estudio
de diagnostico empresarial es una herramienta de gran ayuda y apoyo a sectores y
empresas que desean conocer y evaluar el nivel en el que se encuentran, asi también
poder determinar aquellas debilidades que de alguna manera podrian significar un
aumento en su crecimiento y mejora continua, en un mercado cada vez mas

competitivo y cambiante.

Por lo anterior, el sector de confecciones deportivas es un mercado muy activo debido
al gran aumento de la demanda de la poblacion por la practica de deportes, de igual
modo, Guatemala posee grandes capacidades para desarrollarse en esta industria si se

toman las medidas de apoyo correctas.



El departamento de Huehuetenango y principalmente su cabecera se ha convertido en
fuente de empresas debido al crecimiento que se tiene, tanto en poblacién como en
infraestructura y economia, en donde el comercio y las empresas son cada vez mas
competitivas y de calidad, encontrandose asi oportunidades grandes para las

MIPYMES que desean desarrollarse.

2.2 Marco Tebrico

2.2.1 Diagnostico

Existe una gran diversidad de metodologias y tipologias para realizar estudios
diagndsticos en empresas, y cada una de ellas se enfoca en algin aspecto particular de
la vida empresarial, algunos hacen énfasis en los procesos productivos, otros en

aspectos relativos al mercado y los consumidores.
Es posible clasificar los diagndsticos empresariales en dos grandes tipos: los integrales

y los especificos.

A continuacién se presenta de manera grafica las caracteristicas de los dos tipos de

diagndésticos empresariales, siendo estos los integrales y los especificos

Figura 1
Tipos de Diagnosticos

Diagnésticos Se caracterizan por la visualizacién de una amplia gama de variables o aspectos

. empresariales. Como un buen exponente de esta categoria, puede mencionarse al

|ntegra|e5 "Diagndstico de Competitividad", la metodologia utilizada se basa en un estudio de
Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas, trabajando con una amplia gama de
variables de diversas categorias que reciben un puntaje por parte del consultor a cargo
del trabajo.

Diagn(')sticos Hacen énfasis en los procesos productivos, financieros, de gestién, y otros en
e aspectos relativos al mercado y los consumidores.
especificos

Fuente: Elaboracion propia, segin Alvarez 2006
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Para Pascual (2012), el diagnéstico empresarial constituye una herramienta sencilla y
de gran utilidad con el fin de conocer la situacion actual de una organizacion y los

problemas que impiden el crecimiento, sobrevivencia o desarrollo.

Asi mismo el principal objetivo del diagnéstico empresarial es la localizacion y analisis
de las fallas existentes a distintos niveles en la empresa, y poder llegar al planteamiento
de una gama de alternativas de solucidén con base en un plan de accion que sea acorde

con el analisis integral de la organizacion.

De igual manera el diagnéstico debe ser en el menor tiempo posible y el plan que
elabore con este fin debe mostrar la forma de obtener buenos resultados,

preferiblemente a corto plazo.

Por lo tanto el diagndstico es una herramienta muy util que genera una visiobn amplia
sobre una empresa, y a través de este se puede verificar, conocer y lograr controlar o
mejorar en cierta medida aspectos claves en los cuales se esta fallando, hace falta

atencion o se necesita mejorar.

2.2.2 Industria

Segun Koontz, Weihrich, y Cannice (2008), una industria es un grupo de empresas que
ofrecen un producto o clase de producto que son sustitutos aproximados unos de otros.
Las industrias se clasifican segun el nUmero de empresas vendedoras, el grado de
diferenciacion del producto, la presencia o ausencia de barreras para la entrada, la
movilidad y la salida, la estructura de costos, el grado de integracion vertical y el grado

de globalizacion.

2.2.3 Industria de confeccion de ropa en Guatemala

Para Prado, Hernandez, Coj, Pineda y Ventura (2010), el sector textil y de confeccion,
junto al agropecuario, ha sido tradicionalmente sensible, dado que es un sector

importante en la mayoria de paises del orbe. Los textiles son, ademas, uno de los
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principales bienes comercializados a nivel mundial. Asimismo, se caracterizan por ser
intensivos en la utilizacibn de mano de obra, especialmente en confeccidn,
proporcionando empleo a un segmento importante de la poblacibn econémicamente

activa en las regiones donde se lleva a cabo.

Por todo lo anterior, es un sector que ha sido altamente protegido a lo largo de la
historia, sobre todo en los paises avanzados. En los paises en desarrollo, se ha
convertido en un paso importante en el proceso de elaborar bienes con bajo valor

agregado y convertirlos en bienes de alto valor.

Segun los autores antes citados, la industria textil y de confeccién en Guatemala ha
sido un eje econdmico central a nivel local, regional y nacional. Hasta mediados de los
anos ochenta, el sector se encontraba orientado casi exclusivamente hacia la
produccién nacional y centroamericana. Sin embargo, a partir de esa época el modelo
de desarrollo cambié de la sustitucion de importaciones a la promocion de
exportaciones, como resultado de los regimenes especiales para incentivar la

exportacion y de las propias tendencias y presiones de la globalizacion.

En Guatemala, el sector textil y de confeccidén cuenta con una importante participacion
del capital nacional y extranjero. No obstante, esta industria experimenta una alta
concentracion de mercado dado que el 88% de las exportaciones tienen como destino
los EE.UU, asi como la presencia de dos subsectores: uno enfocado en la produccién
nacional formado por pequefias y medianas empresas —MIPYMES- y otro volcado hacia

las exportaciones formado por empresas grandes.

2.2.4 Definicion y caracterizacion de la MIPYME

a. Racionalidad Econdmica

v' Empresario
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Para Gil y Giner (2007), el empresario debe reunir las siguientes cualidades: alta
motivacion de logro, control interno, determinados conocimientos y aptitudes adquiridos
por la experiencia, cierto capital, al que un suceso -generalmente negativo- le impulsa

a crear su propia empresa.

Para lograr ser un empresario la persona debe reunir algunas cualidades que lo
diferencian de las demas, las cuales son presentadas a continuacion de manera

figurativa.

Figura 2

Cualidades para ser empresario

e Confianza, independencia, personalidad,
optimismo, liderazgo, dinamismo

Originalidac * Innovador, creativo, expeditivo, tomador
de iniciativas, adaptable, bien informado.

O e Previsor, perceptivo

e Necesidad de triunfar, buscador del
beneficio, persistente, perseverante,
determinada, trabajador, energético

Tomador de riesgos e Capacidad para tomar riesgos, amante de
desafios.

N

Orientado hacia la
gente

e Sociable, flexible de espiritu, abierto a las
sugerencias y criticas

Fuente: Elaboracion propia, segun Gil y Giner 2007
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Para Gil y Giner (2007), un empresario puede definirse como la persona capaz de
identificar una necesidad, de reunir recursos necesarios y de emprender una accion
para satisfacer esa necesidad. Asi mismo se estima que, en general, la mayor parte de
la gente dispone, hasta cierto punto y en proporcién, de las cualidades propias de un

empresario.

De tal modo que empresario es aquella persona que tiene la capacidad y el ideal de
poder llevar a cabo un proyecto para satisfacer una necesidad vista, ya que emprende y

se arriesga a poder llevar a cabo dicho proyecto con el deseo de superacion.

v’ Empresa

Para Lopez (2009), una empresa es una mezcla, una combinacion compleja de
diversos factores. Ante todo una empresa es la suma de dos elementos: dinero y
personas. Ambos elementos se combinan, en una u otra proporcién, y se
complementan, uno solo de ellos no es suficiente, se necesita ambos para que

tengamos una empresa.

Una empresa es una combinacion organizada de dinero y de personas que trabajan
juntas, que produce un valor material -un beneficio- tanto para las personas que han
aportado ese dinero -los propietarios-, como para las personas que trabajan con ese
dinero en esa empresa -los empleados-, a través de la produccion de determinados
productos o servicios que venden a personas 0 entidades interesados en ellos -los

clientes-.
Para Morse (2011), las empresas se clasifican dependiendo de diversas

caracteristicas, elementos y actividades a las que se dedican, las cuales son

presentadas a continuacion por medio de un mapa conceptual.
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Figura 3
Clasificacion de las empresas

Por su origen: Publicas -Privadas -Mixtas

Por sus objetivos: Agronomicas -Industriales -
Comerciales

-De servicios

Destino de sus recursos: Con animo de lucro -Sin
animo de lucro

Tipos de
empresas Regimen Juridico: Sociedad Anénima -Limitada - En
conmandita

Tamano: Grande -Mediana -Pequefna -
Microempresa

Ambito Territorial: Local -Regional -Nacional -
Multinacional

Fuente: Elaboracion propia, segun Morse 2011

Asi mismo, Aramburu y Rivera (2007). define las empresas en 6 categorias, las cuales

se muestran en la siguiente figura.
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a I
a) Segun el sector de
actividad

-
~ 4

b) Segln el tamaino

-

e ™
C) Segun la
propiedad del capital

o

a I
d) Segun el ambito

de actividad

a ™

e) Segun el destino
de los beneficios
.
' I

f) Segun la forma
juridica

Figura 4

Tipos de empresas

eEmpresas del sector primario
eEmpresas del sector secundario o industrial
eEmpresas del sector terciario o de servicios

eGrandes empresas
*Medianas empresas
ePequefias empresas
eMicroempresas

eEmpresa privada
*Empresa publica
eEmpresa mixta

eEmpresas locales
eEmpresas provinciales
eEmpresas regionales
eEmpresas nacionales
eEmpresas multinacionales

eEmpresas con animo de lucro
eEmpresas sin animo de lucro

eUnipersonal

eSociedad colectiva

eCooperativas

eComanditarias

eSociedad de responsabilidad limitada
eSociedad anénima

Fuente: Elaboracion propia, segiin Aramburu y Rivera 2007.

Para Puchol (2012), la creacion de una empresa, por pequefa y basica que ésta sea,

requiere un proceso largo y detallado.
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Este proceso se muestra a continuacion por medio del siguiente diagrama el cual

muestra cada uno de los pasos o0 secuencias que conlleva la creacién de una empresa

en el mercado.

Diagrama 1

Proceso de creacion de una empresa

s ™ s
Visién e identificacion

de una oportunidad fledieciendell

. idea
de negocio
J
-~ e
Decision de crear la Analisis de
empresa viabilidadad
-~ s

Eleccion de la forma
juridica

Busqueda de la
financiacion

> s

Medidas de
rectificacion de las
desviaciones

Control de resultados

de la etapa inicial

Fuente: Elaboracién propia, segun Puchol 2012

b. Emprendeduria

v' Emprendedor

Segun Riba (2012),

s p
Creacién (e e
. Analisis inicial del
experimental del
mercado
producto
> ~

Enunciacion tentativa

e p Analisis del entorno

Eleccién de la
denominacién

Elaboracién del plan
de empresa

Constitucion formal
de la empresa

Iniciacién de la
actividad

un emprendedor es aquella persona que tiene la capacidad de

tener suefios y sobretodo, de tener el coraje para tirarlo hacia delante, entrando asi en

un ciclo motivacional importante.
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Para Robbins y Coutler (2005), el espiritu emprendedor es el proceso por el que un
individuo o grupo de individuos, mediante esfuerzos organizados, arriesgan tiempo y
dinero en la busqueda de oportunidades para crear valor y crecer mediante la

innovacion, cuales quiera que sean los recursos que controlen.

Los tres elementos importantes de esta definicion se muestran en la siguiente figura.

Figura 5

Elementos del espiritu emprendedor.

Busqueda de
oportunidades

ESPIRITU

EMPRENDEDH

Fuente: Elaboracion propia, segiin Robbins y Coutler 2005

Con lo presentado se puede decir que los emprendedores buscan las oportunidades
para hacer crecer una empresa mediante cambios, innovaciones, transformaciones
introduccidén de nuevos productos o servicios que vengan a satisfacer las necesidades

de los consumidores de una manera diferente que les brinde nuevos beneficios.
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2.2.5 Diagnéstico del entorno.

a. Competitividad.

Para Fisher y Espejo (2007), la competitividad plena ha de ser la caracteristica que

distinga a las organizaciones empresariales excelentes.

Asi mismo, la competitividad debe ser sistémica, ya que involucra a todos.

Ser competitivo es buscar que las condiciones en las que operen los individuos y las
empresas les permitan generar prosperidad y desarrollo, sin tener que recurrir para ello

a la explotacién del hombre o la naturaleza.

En este contexto, la competitividad se relaciona con el desarrollo y el uso eficiente y

sostenible de los recursos; es decir, con la productividad.
A continuacion se presenta una figura en la cual se describen los distintos niveles de

estudio de la competitividad que va desde el nivel meta al macro, detallando cada uno

de ellos.
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Figura 6

Niveles de estudio de la competitividad.

Nivel macro: Abarca
todas las politicas de
orden general. Los

principales problemas a
resolver aqui se refieren
a la politica cambiaria,
monetaria, financiera,
fiscal, arancelaria y de

Nivel meso: Se refiere al |
trabajo en conjunto de los
sectores publico, productivo,
laboral y académico.
Algunos de los objetivos a
conseguir son: el fomento
de la innovacién y los
mecanismos de cooperacion

entre dichos grupos.
seguridad y justicia, entre . ’

tras

4 I

Nivel micro: Se refiere a
las necesidades de
formaciéon y organizacion
ciudadana para afrontar
de una manera proactiva

@el meta: construccién\‘.‘

de un ambiente
adecuado para la
competitividad a nivel de
las ideas, la cultura, la
organizacion  social 'y
los distintos desafios que pf)l'.t'ca’ e cual. (e

distintos grupos sociales

se presenten. .
compartan los mismos

K / @ores y actitudes.

Fuente: Elaboracion propia, segun Fisher y Espejo 2007

b. Marco Normativo/Institucional

De conformidad con el articulo 334 del Cédigo de Comercio, es obligatoria la inscripcion

en el Registro Mercantil jurisdiccional:

v" De los comerciantes individuales que tengan un capital de dos mil quetzales o
mas.

v De todas las sociedades mercantiles.

v' De empresas y establecimientos mercantiles comprendidos dentro de los
numerales anteriores.

v" De los hechos y relaciones juridicas que especifican las leyes.
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v" De los auxiliares de comercio.

Asi mismo, existen varias opciones para iniciar una empresa las cuales estan descritas
en el Cdédigo de Comercio de Guatemala, en la que establece los diferentes tipos de
sociedades mercantiles; pero si la empresa es de tamafio mediano y no cumple los

requisitos de una sociedad puede optar por otro tipo de régimen.

La condicion basica para ser comerciante viene de la capacidad que conforme al
Cddigo Civil de Guatemala, tienen las personas individuales y juridicas, para contratar y
obligarse; esta calidad se obtiene con el ejercicio habitual del proceso de compras y
ventas.

c. Fiscal tributario

v" Regimenes fiscales

Entre las leyes a las que estdn afectas las diferentes empresas en el pais se

encuentran las mencionadas en el siguiente cuadro.
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Tabla 1
Principales Leyes

Impuesto

Ley del impuesto

sobre la renta

ISR

Ley del impuesto al

valor agregado

IVA

Ley del régimen de
seguridad social

IGSS

Aplicabilidad

a) Entregas de bienes b) Prestaciones de
servicios

c¢) La importacién de bienes.

d) Contratos de arrendamiento.

de

Unicamente en la primera venta.

e) Traslado Bienes Inmuebles

f) Seguros y fianzas

Tasa

12%.
El impuesto se agrega al valor del producto o precio

del servicio.

Forma de pago

Cuando se realiza la compra de un

bien o servicio

Fuente: Elaboracion propia, segiin Cédigo de Comercio 1970
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2.2.6  Diagnéstico interno.

a. Aspecto administrativo

Segun Robbins y Coulter (2010), los gerentes realizan ciertas actividades o funciones
mientras coordinan eficaz y eficientemente el trabajo de otros, hoy en dia estas se han

resumido en cuatro: planeacion, organizacion, direccion y control.

En el siguiente grafico se describen brevemente las cuatro funciones del proceso

administrativo propuestos por los autores.

Figura 7

Funciones administrativas

™

{Organizacién

¢ Definir objetivos, eMotivar, dirigir y

{ Control l

establecer Det . | T cualquier otras b ient

. L[] . [ ]
estrategias y eterminar lo qt;g es acciones I ar set:ggéméen oa
desarrollar planes necesario realizar, involucradas con as actividades para

como llevarlo a cabo dirigir al personal garantizar que se

con quién se [ logren conforme a lo
l planeado.

para coordinar
acti idadac . y
cuenta para hacerlo.

Planeacion { Direccion

Fuente: Elaboracion propia, segun Robbins y Coulter 2010

En general el proceso administrativo es clave y la base de toda empresa, ya que a
través de este se marca el camino a seguir y hacia donde se quiere llegar, luego se
determina como se va hacer y quienes lo haran, para luego marcar la direccién a seguir
o la manera de trabajar para el logro de lo planeado y por ultimo se verifica como se

esta haciendo y si son requeridos cambios en el camino.
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v Planeacion.

Segun Robbins y Coulter (2010), el proceso de planificacion constituye un modelo para
cualquier tipo de organizacion, sea publica o privada, e independientemente de su

tamafo y actividad.

Asi mismo identifica las etapas o fases del proceso que se proponen a continuacion en

la siguiente figura y que no solo pueden contemplarse como separadas sino en forma

simultanea, con la posibilidad de interaccion entre ellas.

Figura 8

Etapas del proceso de planificacion.

Definicién de objetivos

Analisis situacional interno y
externo

Establecimiento de premisas

Formacion de lineas de accion
alternativas

Evaluacién y seleccién de la
mejor alternativa posible

Establecer el plan como una
serie de actividades
secuenciales o paralelas,
indicando para cada una de
ellas

eEstablecer los objetivos para la organizacion como un todo y después
para cada unidad de trabajo subordinada. Tanto para el largo como
par el corto plazo.

eRecabar informacidn para tratar de conocer, con la mayor precision
posible, las condiciones actuales de la organizacién; es decir sus
fortalezas y debilidades (recursos y capacidades clave, activos
estratégicos, tecnologia, formacion de sus recursos humanos, etc.)
tanto de su medio general como de su medio especifico.

eEstimacion de los que se espera sucederd, y sobre las cuales se
edifican los planes.

eTrabajar en la elaboracidn de lineas o cursos alternativos de accion
que sean posibles teniendo en cuenta las premisas establecidas

eRealizar un trabajo de valoracion de los puntos débiles y fuertes de
cada una de las mejores alternativas formuladas.

*a) tiempo de inicio y duracidn; b) responsable y equipo de trabajo; c)
recursos necesarios.

Indicar el sistema que evaluaray

controlara el logro de los objetivos y
resultados concretos planeados.

Fuente: Elaboracion Propia, segin Robbins y Coulter 2010
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e Tipos de planes

Asi mismo Robbins y Coutler (2005), indica que las formas mas usuales para describir
los planes de la organizacion se clasifican en base a las caracteristicas presentadas a

continuacion.

Figura 9

Tipos de planes.

Especificidad
(direccionales o
concretos)

Frecuencia (Unicos
0 permanentes)

Por su linea

estratégica Plazo (corto o
(estratégicos y largo)

operativos)

Fuente: Elaboracion propia, segun Robbins y Coutler 2005

Para Robbins y Coutler (2005), los planes estratégicos son planes que aplican a toda la
organizacién, filan sus metas generales y tratan de posicionarla en su contexto.
Seguidamente los planes que especifican los detalles de como han de alcanzarse las
metas generales son los planes operativos. La diferencia esta en que los planes
estratégicos abarcan un plazo mayor y tienen panorama mas amplio de la organizacion.
Los planes estratégicos también incluyen la formulacién de metas, en tanto que los
planes operativos definen las maneras de alcanzar las metas. Asi mismo, los planes

operativos comprenden periodos mas breves, de meses, semanas o dias.

De este modo los planes de largo plazo como aquellos cuyo horizonte temporal rebasa

los tres afios, y los planes de corto plazo son aquellos que abarcan un afio 0 menos.
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A la vez los planes especificos son planes detallados sin margen para interpretaciones,
tienen objetivos definidos claramente, no hay ambigliedad ni problemas de malos
entendidos. Los inconvenientes de los planes especificos son que requieren claridad y

una sensacion de prevision que muchas veces falta.

Cuando hay mucha incertidumbre y los gerentes tienen que ser flexibles para
reaccionar ante cambios inesperados, se prefieren los planes direccionales, que son

planes flexibles que establecen lineamientos generales.

Al mismo tiempo algunos planes de los gerentes son continuos, en tanto que otros
aplican una vez. Un plan unico es un plan destinado a satisfacer una necesidad de una
sola ocasion, en cambio los planes permanentes son planes continuos que encausan
las actividades que se realizan repetidamente, los planes permanentes comprenden las

politicas, reglas y procedimientos.

En definitiva la planeacion es la base para el inicio de toda empresa o actividad, ya que
en esta parte de detallan los objetivos y metas que se perseguiran, al mismo tiempo
que es aqui en donde todos los miembros de la empresa pondran sus esfuerzos para el
logro de todo lo establecido. De igual forma es importante que los objetivos y metas
planteados sean claros y precisos, para que no pueda dar lugar a posibles malos

entendidos o confusiones al momento de ponerlos en marcha.

v" Organizacion.

Organizar es agrupar las actividades necesarias para el cumplimiento de los objetivos,
la asignacion de cada agrupamiento a un administrador junto con la autoridad
indispensable para supervisarlo y disposicion de una coordinacion horizontal y vertical

dentro de la estructura de la empresa.

Para Rodriguez (2006), la estructura de una organizacion debe concebirse para que
aclare qué debe hacer cada quien, y quien es el responsable de cuales resultados, a
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modo de eliminar cualquier problema que obstaculice el desempefio y provenga de
dudas o confusiones en la asignacién y proporcionar sistemas de comunicaciones y de

toma de decisiones que reflejen y respalden los objetivos del organismo.

Asi mismo el proceso de organizacion es importante porque puede conceptuarse como
una serie de pasos 0 etapas necesarias para llevar a cabo la accion de organizar un
organismo social. El proceso de organizacion ha tenido cambios violentos en los
altimos afios, en la actualidad tanto las teorias como los disefios de estructuras

organizacionales son diferentes a lo que fueron hace pocas décadas.

En el siguiente diagrama se muestra el proceso de organizacion que conlleva una seria

de funciones que se deben aplicar al momento de querer organizar a la empresa.

Diagrama 2

Proceso de organizacion.

=

4 ) ( Jerarquizacién
Divisién del trabajo

Departamentalizacion

— :

/

- N — .
Descripcion de funciones

Coordinacién del trabajo

Fuente: Elaboracién propia, segun Rodriguez 2006

v" Direccion.

Segun Robbins y Coulter (2010), toda empresa cuenta con personal, y el trabajo de un
gerente es trabajar con personas y a través de ellas cumplir con los objetivos, esta es la
funcién de direccién. Cuando los gerentes motivan a sus subordinados, ayudan a
resolver conflictos en los grupos de trabajo, influyen en los individuos o equipos cuando
trabajan, seleccionan el canal de comunicacion mas efectivo o lidian de cualquier forma

con asuntos relacionados con el comportamiento del personal, estan dirigiendo.

27



e Motivacion

Para Soler (2007), motivacion es un valor constitutivo de la personalidad que empuja a
posicionarse, a decidir y actuar, su expresién puede ser consciente, aunque la mayoria

de las veces es inconsciente.

Asi mismo, identifica 16 motivaciones que gobiernan a una persona 0 grupo de
personas, cualquiera que sea su cultura, sus valores éticos o su nacionalidad, puesto
que la mayor parte de los comportamientos humanos se deriva de una o varias de estas

16 motivaciones, las cuales son presentadas a continuacion.

Figura 10

Motivaciones que gobiernan a una persona

Y

( Apariencia

( Amor propio

( Autorrealizacidn i Sonceptuaizacen ‘( Placer ]
( Consideracion ] ( Visibilidad )
( Practica ] ( Poder )
( Bienestar ( Afectividad )

=

b ( Interés colectivo

( Economia

{ Seguridad

- -~
( Interés personal ‘ Innovacién

Fuente: Elaboracion propia, segin Soler 2007
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La motivacion define el conjunto de motivos fisioldgicos y psicoldgicos que explican los
actos. Empuja a actuar, a posicionarse, a decidir y a proseguir con los esfuerzos por

conseguir un objetivo concreto.

La motivacion es el producto de la activacion y de la satisfaccion de las motivaciones
predominantes en los grandes polos de la existencia: trabajo, familia, tiempo libre,

relaciones sociales y desarrollo personal.

Del mismo modo menciona que si hay algo que no estid en duda en el mundo de la
empresa es que el rendimiento depende mas de la motivacion que de la aptitud, puesto
qgue el concepto de motivacion recibe varias definiciones, en otras palabras, depende

mas de la actitud que de la aptitud.

Por consiguiente la motivacion esta constituida por todos los factores capaces de
provocar, mantener y dirigir la conducta hacia un objetivo. Hoy en dia es un elemento
importante en la administracion de personal por lo que se requiere conocerlo, y mas
que ello, dominarlo, s6lo asi la empresa estara en condiciones de formar una cultura

organizacional solida y confiable.

Asi mismo el impulso mas intenso es la supervivencia en estado puro cuando se lucha
por la vida, seguido por las motivaciones que derivan de la satisfaccion de las
necesidades primarias y secundarias (hambre, sed, abrigo, sexo, seguridad, proteccién,

etc.)

e Liderazgo

Robbins y Coutler (2005), definen el liderazgo como el proceso que consiste en influir

en un grupo para orientarlo hacia el logro de objetivos.

También se entiende como la capacidad de tomar la iniciativa, gestionar, convocar,

promover, incentivar, motivar y evaluar a un grupo o equipo. En la administracion de
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empresas el liderazgo es el ejercicio de la actividad ejecutiva en un proyecto, de forma
eficaz y eficiente, sea éste personal, gerencial o institucional (dentro del proceso

administrativo de la organizacion).
De acuerdo a los autores citados, existen tres estilos de liderazgo mas comunes los

cuales se presentan por medio de la siguiente figura.

Figura 11
Tipos de liderazgo

e I
|_|’der eEs el que impone y espera cumplimiento.
. Conduce por medio de la capacidad de retener u
autocratico otorgar premios y castigos
.
f/ \‘.

e Se caracteriza por un uso muy reducido de su
7 .
oder, en caso de usarlo, les concede a sus
Lider liberal poder, , les .
subordinados un alto grado de independencia al
momento de tomar decisiones

lee,r_ e Es el que consulta a sus subordinados respecto
democratico o de acciones y decisiones probables, y alienta su
. . . participacion en la toma de decisiones.
participativo

N

Fuente: Elaboracion propia, segiin Robbins y Coutler 2005

Para Benjamin y Fincowsky (2009), los modelos de liderazgo que la empresa puede
optar en funcidn de su contexto, estrategias, giro industrias, tipo de estructura, cultura

prevaleciente, manejo de informacion y recursos de soporte son los siguientes.
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Micro nivel: que se enfoca en tareas especificas, personas, conductas y procesos.

Macro nivel: que se orienta a comunidades, organizaciones, estrategias y culturas.

Y los tipos presentados por los autores antes mencionados pueden ser:

Formal: proveniente de un fuente de poder formal.

Informal: otorgado por empatia, conocimiento y experiencia.

e Comunicacién

Para Martinez (2012), la comunicacién es el fundamento de toda la vida social. Si se
suprime en un grupo social todo intercambio de signos orales o escritos, el grupo deja
de existir como tal. La comunicacion consiste en cualquier comportamiento que tenga
como objeto suscitar una respuesta 0 comportamiento especifico en otra persona o

grupo determinado.

Hoy en dia se estd en la era de la comunicacion. Las organizaciones estan
compuestas por individuos, y todo lo que ocurre en ella, desde el trabajo diario, hasta

las relaciones humanas, de ser entendido en términos de comunicacion.

La comunicacion en la organizacion permite:

- Larelaciéon con los demas.

- Aprender a trabajar

- Estar informado de lo que esta sucediendo a nuestro alrededor.
- Conocer politicas y procedimientos de la direccion

- Dirigir equipos, etc.
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v" Control.

Para Robbins y Coutler (2005), el proceso de control cosiste en tres etapas las cuales

son explicadas a continuacion:

Diagrama 3

Proceso de Control

Toma de medidas
Medicion del rendimiento admirativas para corregir
real: Consiste en medir la desviaciones o normas

ejecuciéon y los resultados,
mediante la aplicacion de
unidades de medida, que
deben ser definidas de
acuerdo con los estandares.

_

Cl

inadecuadas: Siempre que se
descubran variaciones de
importancia, es imperativa
una accién enérgica e

inmediata
O

Comparacion de este con
una norma: Establecer una
variaciéon rigida absoluta o
incluso una gama de lo que
es satisfactorio o no
adecuado

Fuente: Elaboracion propia, segun Robbins y Coutler 2005

Asi mismo el proceso de control asume que ya existen normas de desempefio. Estas
normas son las metas especificas establecidas durante el proceso de planeacion y

frente a las cuales se mide el progreso del desempefio.

De donde se sigue el aspecto de que los emprendedores deben controlar las
operaciones de sus empresas para sobrevivir y prosperara tanto a corto como a largo
plazo. Entre los aspectos peculiares del control que enfrentan los emprendedores estan
el manejo de crecimiento, el manejo de las fases descendentes del ciclo econémico, el

retiro de la empresa y el manejo de las decisiones y retos de la vida personal.
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Para Welsch, Glen y Cols. (2005), el control se ejerce a través de la evaluacién
personal, los informes periddicos de desempefio (o de resultados reales) e informes

especiales. Los tipos de control se identifican bajo otro enfoque como sigue:

e Control preliminar (a través de la alimentacion adelantada)
Se ejerce previamente a la accion para asegurar que se preparen los recursos y el

personal necesario y se tengan listos para iniciar las actividades.

e Control coincidente ( generalmente a través de informes periddicos de
desempeiio)
Vigilar (mediante la observacion personal e informes) las actividades corrientes para

asegurar que se cumplan las politicas y los procedimientos, sobre la marcha

e Control por retroalimentacion
Accion a posteriori (re planificacion), concentrando la atencion sobre los resultados

pasados para controlar las actividades futuras.

De igual manera un proceso de control corriente, cuyo propdsito sea ayudar a vigilar las
actividades periodicas de un negocio y de cada centro de responsabilidad consta de las

siguientes fases:

e Compara el desempefio (resultados reales) con las metas y normas
planificadas.

e Preparar un informe de desempeiio que muestre los resultados reales, los
resultados planificados y cualquier diferencia entre ambos.

e Analizar las variaciones y las operaciones relacionadas para determinar
las causas subyacentes de las variaciones.

e Desarrollar cursos de accion opcionales para corregir cualesquiera
deficiencias y aprender de los éxitos.

e Hacer una seleccion (accion correctiva) del menu de alternativas y ponerla

en practica

33



e Hacer el seguimiento necesario para evaluar la efectividad de la
correccion; continuar con la alimentacion adelantada para efectos de re

planificacion.

2.2.7 Aspecto de Mercadeo

v" Producto

Baena y Moreno (2012), define el producto como algo que se ofrece al mercado con la
finalidad de satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores. De este modo,
el producto se refiere tanto a objetos fisicos como a los servicios, personas, lugares,

organizaciones e ideas.

Los productos pueden constituirse en base a tres elementos segun el grado de
complejidad de los mismos, a continuacion se presenta una ilustracion de cada uno de

estos.

Figura 12
Elementos de un producto segun el grado de complejidad
- ~
Producto basico.

J
* Hace referencia al beneficio basico que los consumidores buscan cuando compran el
producto
4 ™
Producto tangible
J
e Calidad, disefio y empaquetado que se combinan para proporcionar el beneficio basico
Producto extendido o producto aumentado
J

* Beneficios y servicios adicionales proporcionados a los consumidores, construidos sobre
la base del producto tangible.

Fuente: Elaboracion propia, segun Baena y Moreno 2012
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Atributos del producto: El desarrollo de un producto o servicio implica definir los
beneficios que ofrecera. Estos beneficios se comunican y entregan a través de

atributos del producto como calidad, caracteristicas, estilo y disefio.

En la siguiente figura se definen los atributos que un producto posee.

Figura 13

Atributos de un producto

Estilo y disefio de los

Calidad del producto productos

Caracteristicas del producto

Capacidad de un producto para
desempefiar sus funciones.

Durabilidad
Confiabilidad

Precision

Facilidad de operacién y
reparacion, y otros

Herramienta competitiva para
diferenciar el producto de la
empresa de los productos de
los competidores.

Marca: Es el nombre, término,
signo, simbolo, disefio o
combinacién de estos

Empaque: recipiente o
envoltura de un producto

Etiqueta: Es la informacion
impresa que aparece junto con
el empaque. Identifica el
producto o marca

Fuente: Elaboracion propia, segin Baena y Moreno 2012
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v" Precio

El precio desde el concepto para la empresa es, el valor de transaccion fijado por la
misma para intercambiar en el mercado los productos que fabrica y/o comercializa, ese
precio le debe permitir recuperar la inversion realizada y obtener un nivel de beneficios.

Segun Parrefio, Ruizy Casado, (2008).

Para el consumidor el precio es el montante de dinero que tendra que pagar para

obtener un bien o servicio que, evidentemente, le va a proporcionar ciertos beneficios.

En resumen el precio puede definirse como una relacion formal que indica la cantidad
de dinero(o bienes y servicios) que el consumidor esta dispuesto a sacrificar o que le es
necesario emplear para adquirir un producto que cubrira alguna necesidad insatisfecha

o le reportara ciertos beneficios.

La fijacion de precios lleva consigo el deseo de obtener beneficios por parte de la
empresa, cuyos ingresos vienen determinados por la cantidad de ventas realizadas,
aunque no guarde una relacion directa con los beneficios que obtiene, ya que si los
precios son elevados, los ingresos totales pueden ser altos, pero para que esto
repercuta en los beneficios, dependera de la adecuada determinacion y equilibrio entre

las denominadas areas de beneficios.

En la siguiente figura se muestran las areas en las que las empresas deben tomar en

cuenta a la hora de fijar sus precios y querer obtener resultados positivos.

36



Figura 14

Areas para la fijacion de precios de un producto

o —
" Areas externas N

Mercados.
Tipos de clientes.
Zonas geograficas.
Canales de distribucion. \

/ Promocidn.

/ —

[ e —S |
|

Areas internas
Costes. \
Cantidad. ;
Precios.
Beneficios fijados.
Medios de produccion.

Fuente: Elaboracion propia, segun Parrefio, Ruiz y Casado 2008

Por tanto, una politica de precios racional debe cefiirse a las diferentes circunstancias
del momento, sin considerar Unicamente el sistema de calculo utilizado, combinada con

las areas de beneficio indicadas. Para una mas facil comprension se indica que estas

areas quedan dentro de un contexto de fuerzas resumidas en:

v Plaza

Las estrategias de distribucion se aplican para hacer que los productos se encuentren a
disposicion en el momento y lugar en que los consumidores lo desee, esta parte de
plaza es la distribucion fisica, que se refiere a todas las actividades de negocios
relacionadas con el almacenamiento y transporte de materias primas o productos
terminados. La meta de la distribucién es tener la certeza de que los productos llegan

en condiciones de uso a los lugares designados, cuando se necesitan. Charles, Joseph

y Carl (2006).
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e Principales canales de distribucion

En la actualidad, hay varios canales de distribucion. Los canales mas comunes son

para los bienes de consumo, de negocios y de servicios.

En el marketing de productos tangibles para consumidores finales, son cinco los

canales de amplio uso, los cuales son presentados a continuacion.

Diagrama 4

Distribucion de los bienes de consumo

PRODUCTORES DE BIENES DE CONSUMO

Agentes \ ‘ Agentes

Mayoristas Mayoristas

Comerciales Comerciales

Detallistas ’ 1 Detallistas ’ ‘ Detallistas ’ ‘ Detallistas

CONSUMIDORES FINALES

Fuente: Elaboracidon propia segun Velazquez 2012

Para llegar a las organizaciones donde se incorporan los productos, en su proceso de
manufactura, o que los utilizan en sus operaciones, se dispone de diversos canales, los

cinco canales comunes de bienes industriales se representan a continuacion
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Diagrama 5
Distribucion de los bienes industriales.

PRODUCTORES DE BIENES DE NEGOCIOS

L Agentes J

Agentes ’
W Mayoristas
Mayoristas industriales
comerciales I — comerciales
(distribuidores (distribuidores
industriales) industriales)
Revendedor

USUARIOS DE NEGOCIOS

Fuente: Elaboracion Propia, segun Velazquez 2012

La naturaleza de los servicios da origen a necesidades especiales en su distribucién, y

se pueden dar de dos formas las cuales son detalladas en la siguiente figura.

Diagrama 6

Distribucion de los servicios

Empresa de
Servicios.

Productor — consumidor: Productor - agente —
Dada la intangibilidad de los consumidor: No siempre se

servicios, se emplea un canal M EGEE it entre =l
— productor y el consumidor en

las actividades de distribucion

Fuente: Elaboracion propia, segun Velazquez 2012
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Los canales de distribucibn ayudan a situar el producto en aquellas zonas o
establecimientos donde irdn los consumidores potenciales cuando piensen en comprar
este tipo de producto. La justificacion para la utilizacion de intermediarios viene dada

por varias razones, presentadas de manera grafica en la siguiente figura.

Figura 15

Funciones de los canales de distribucion

Investigacion

A{Contacto

Promocién }—
' \ //,’———{ Negociacion

Funciones de los canales de distribucion

Adaptacion |—
K—{Distribucibn Fisica
Financiamiento

|Adaptacion de riesgos]»

Fuente: Elaboracion propia, segun Velazquez 2012

v Promocion y publicidad

Para Charles, Joseph y Carl (2006), la promocién incluye ventas personales, publicidad,
promocién de ventas y relaciones publicas. El papel de la promocion en la mezcla de
marketing consiste en fomentar intercambios mutuamente satisfactorios con los
mercados meta mediante la informacion, educacion, persuasion y recuerdo de los

beneficios de una compaifiia o producto.

En un sentido general, la promocion es una herramienta tactica-controlable de la

mezcla o mix de mercadotecnia -4 p's- que combinada con las otras tres herramientas -
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producto, plaza y precio- genera una determinada respuesta en el mercado meta para

las empresas, organizaciones o personas que la utilizan.

Por consiguiente la promocién es el conjunto de actividades, técnicas y métodos que se
utilizan para lograr objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al publico

objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se comercializan

e Requisitos del mensaje publicitario

- Contenido: Coherente con la imagen y con un contenido atrayente.

- Sencillez: La mayoria del publico entiende y quiere la sencillez y no
alguna complejidad creativa.

- Originalidad.

- Sinceridad: Veracidad y oferta creible no son mas que beneficios a
largo plazo.

- Proposicion Unica De Venta: No bombardear con excesivas
proposiciones, sino elegir la mas atractiva, la mas persuasiva y la que
mas nos diferencia de la competencia y basar el mensaje en ella. La
idea serd mas clara para el receptor y mas convincente.

- Repeticion: Repetir el anuncio para que se recuerde. Para ello la
frecuencia no debe ser excesivamente baja porque se olvidara ni

demasiado alta porque cansara

Para que una promocién sea exitosa debe planificarse detalladamente en base a lo que
se pretende lograr, aspectos como los mencionados a continuacién en el siguiente

diagrama.
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Diagrama 7

Planificacion de una promocién

Definicién de Objetivos

Analisis de diferentes,
alternativas de promocion

Selecidn de alternativas

Comprobacion de eficacia
de la elecciéon

Lanzamiento

Control y evaluacién de
Resultados.

Fuente: Elaboracion propia, segun Charles, Joseph y Carl 2006

2.2.8 Aspecto tecnoldgico

v" Tecnologia e Innovacion

Segun Sanchez (2008), la tecnologia es la herramienta que permite innovar, es decir,

convertir una idea en un hecho.
Para Koontz, Weihrich y cannice (2008), el concepto de tecnologia se refiere a la suma

total del conocimiento que poseemos sobre como hacer las cosas. Incluye inventos,

técnicas y el amplio cumulo de conocimiento organizado acerca de todo, de la
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aerodindmica a la zoologia. Pero su principal influencia esta en la forma de hacer las

cosas, 0 en como disefiamos, producimos, distribuimos y vendemos bienes y servicios.

v Clasificacion de la tecnologia

Al igual que los productos y los sectores de actividad tienen un ciclo de vida, las

tecnologias también lo tienen y esta se clasifica en:

e Tecnologia emergente: esta en las primeras etapas de su desarrollo y, por

lo tanto, conlleva un elevado nivel de riesgo y de incertidumbre.

e Tecnologia clave: es aquella que contribuye decisivamente a que la
empresa ostente una posicidbn competitiva ventajosa al ser ampliamente

aceptada por el mercado.

e Tecnologia de base o béasica: aunque es una tecnologia necesaria, no
supone ninguna ventaja competitiva al encontrarse en fase de madurez vy,

por tanto, ser conocida por todos los competidores del sector.

v" Innovacion

Desde un punto de vista muy amplio, podemos considerar como innovacion a todo

cambio que genera valor, Mulet (2012)

El Manual de Oslo de OECD (2007), sostiene también que la innovacion es la
implantacion de un producto, proceso 0 servicio nuevo o significativamente mejorado,
pero después la amplia indicando que también es innovacidon un nuevo método de
comercializacién, un nuevo método de organizacion para la practica del negocio o una
nueva forma de relaciones externas, es decir, que seran innovaciones comerciales,
organizativas y, por supuesto, tecnolégicas, cuando tengan éxito en su mercado,

aungue solo sean nuevas para la empresa que las lleve a cabo.
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Todo proceso de innovacién parte de la identificacion de las necesidades latentes,
debemos clarificar en qué tenemos que innovar, un nuevo producto o servicio, 0 un
nuevo modelo organizativo en la empresa, o un cambio tecnolégico en el proceso
productivo u otras cosas, esa necesidad puede venir de los clientes, por nuestros

competidores, una nueva estrategia comercial.
En el siguiente diagrama se muestra un modelo del proceso de innovacion dentro de

una empresa.

Diagrama 8

Proceso de innovacion dentro de una empresa.

Creacién de ideas

m de forma colaborativa

Evaluacion cientifica
Implementaciéon

Testeo y desarrollo

Fuente: segun Mulet 2012
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2.2.9 Aspecto Financiero

v’ Libros Contables
En base al Coddigo de Comercio de Guatemala Art. 368, los comerciantes estan
obligados a llevar su contabilidad y registro indispensable, de acuerdo con el sistema de

partida doble y usando principios de contabilidad generalmente aceptados.

De igual forma también hace mencion que para ese efecto deberan llevar, los

siguientes libros o registros:

e Inventarios
e De primera entrada o diario
e Mayor o centralizador

e De estados financieros

Asi mismo segun el articulo 372 del Cédigo de Comercio de Guatemala, estos libros

deberan ser autorizados por el Registro Mercantil.

v Inventario.
Un inventario representa la existencia de bienes muebles e inmuebles que tiene la
empresa para comerciar con ellos, comprandolos y vendiéndolos tal cual o
procesandolos primero antes de venderlos, en un periodo econdmico determinado.

e Clases de Inventarios:

De acuerdo a las caracteristicas de la empresa se encuentran cinco tipos de

inventarios, presentados en la siguiente figura.
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Figura 16
Tipos de inventarios

Inventario de
mercancias

4entar|o de

suministros

@
4entar|o de

materias
prlmas

NG

Fuente: Elaboracion propia, segun Pascual 2012

N

Tipos de
inventarios.

/,

v" Diario

Pascual (2012) denomina libro diario a aquel destinado a recoger la totalidad de los

asientos contables realizados por la empresa. Recoge dia a dia, como su nombre lo

— =

“\\
fﬂe ntario de

productos \
terminados

—

\

Inventario de
[ productos en
proceso de
fabricacion

indica, las operaciones realizadas por la empresa en forma de asiento.

v' Mayor

Para Pérez (2010), la finalidad del libro mayor es agrupar las operaciones por cuentas y

esto se realiza, segun el método de la partida doble,

cuenta por cuenta todo tipo de operaciones relativas a la actividad economica

por lo tanto el liboro mayor anota

empresarial y que previamente han sido registrados en el libro diario.
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v' Estados financieros

De acuerdo a Sinisterra y Polanco (2007), a través de los estados financieros se
provee informacion contable a personas e instituciones que no tiene acceso a los
registros de un ente econdmico. Los estados financieros reflejan, a una fecha corte, la

recopilacion, clasificacion y resumen final de los datos contables.

De acuerdo con el articulo 377 del cédigo de comercio, el libro o registro de estados

financieros contendra:

e El balance general de apertura y los ordinarios y extraordinarios que por

cualquier circunstancia se practiquen.

e Los estados de pérdidas o ganancias y los que hagan sus veces,

correspondientes al balance general de que se trate.

e Cualquier otro estado que a juicio del comerciante sea necesario para

mostrar su situacion financiera.

2.2.10 Etica y Responsabilidad Social

Seguin Koontz, Weihrich y Cannice (2008) la responsabilidad social de las empresas
es, considerar seriamente el efecto de las acciones de la compafiia en la sociedad. Asi
Mismo un concepto reciente, pero similar a la responsabilidad social, es la sensibilidad
social, que en términos sencillos significa: la habilidad de una empresa de relacionar
sus operaciones y politicas con el entorno social de forma que sean mutuamente

benéficas para la compafia y para la sociedad.

Todas las personas, ya sea que estén en los negocios, el gobierno, la universidad, o en

cualquier otra organizacion, se preocupan por la ética.
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La ética en los negocios se ocupa de la verdad y la justicia y se relaciona con una
variedad de aspecto, como las expectativas de la sociedad, la competencia equitativa,
la publicidad, las relaciones publicas, la responsabilidad social, la autonomia del

consumidor y el comportamiento corporativo en el pais de origen o en el extranjero.
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[ll. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente la practica de deportes en la sociedad constituye un fenbmeno universal,
debido a que este se ha convertido en un estilo de vida, un modelo de comportamiento,
una ideologia, pasion y temas de conversacion. Las empresas que pertenecen a esta
industria representan un sector sumamente activo en el dmbito econdémico, lo cual

contribuye a mejorar la calidad de vida de algunas personas.

Por lo anterior, se considera que la industria de confecciones deportivas ha adquirido
gran importancia, actualmente existen generaciones de hombres y mujeres que han
puesto en alto el nombre de Guatemala en competencias olimpicas, siendo estos

modelos de disciplina, coraje y deseos de superacion para la nifiez guatemalteca.

Entre los deportes, el mas destacado es el futbol, el deporte favorito practicado por
nifos, jovenes y adultos, a través de campeonatos regionales, locales o con los amigos
por diversion, generando una amplia demanda en la adquisicidn de implementos para

Su préctica.

En la cabecera departamental de Huehuetenango existe un gran nimero de empresas
gue laboran en este sector, estas empresas no cuentan con un diagndostico empresarial
gue indique cual es la situacion actual en el manejo de la empresa, por lo que se carece
de informacién y se desconoce cémo aplican los aspectos administrativos, de

mercadeo, tecnoldgicos, responsabilidad social y financiamiento.

Se puede establecer que el desconocimiento de estos aspectos puede llevar a estas
empresas a enfrentar situaciones adversas que provocan la pérdida de clientes,
disminucion de ganancias, baja rentabilidad, desaprovechamiento de oportunidades de
mejora y competitividad en el mercado. Por lo que, tener informacién actualizada es de
vital importancia para los empresarios, con la finalidad de que tengan un conocimiento
acerca del entorno que les rodea y poder tomar medidas correctivas para que las

empresas sean mas productivas y competitivas y asi puedan tomar decisiones
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concretas de las oportunidades que se presenten en el mercado y vencer al mismo

tiempo los obstaculos.

Por lo anterior, se considera necesario realizar un diagndstico empresarial aplicado a
las MIPYMES dedicadas a la industria de confecciones deportivas ubicadas en la
cabecera departamental de Huehuetenango, con el fin de determinar el uso adecuado
de la administracion en general propias de la industria, el manejo del mercado y
crecimiento del mismo, y al mismo tiempo, proporcionar recomendaciones para mejorar

las deficiencias que pueden presentarse.

Por esta situacion se genera la siguiente interrogante:

¢, Cudles son los resultados del diagnéstico empresarial aplicado a la industria de
Confecciones Deportivas de la cabecera departamental de Huehuetenango?
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3.1 Objetivos

3.1.1 Objetivo General
Proporcionar los resultados del diagndstico empresarial aplicado a los negocios

dedicados a la industria de confecciones deportivas de la cabecera departamental de
Huehuetenango.

3.1.2 Objetivos Especificos

e Caracterizar la industria de confecciones deportivas en la cabecera

departamental de Huehuetenango.

e Diagnosticar el entorno de la industria mediante el marco normativo institucional

y fiscal tributario.

e Investigar el diagnostico interno de la industria a través de un analisis de los

aspectos administrativos utilizados.

e |dentificar los aspectos de mercado utilizados por las MIPYMES dedicadas a la

industria de confecciones deportivas.

e Determinar la aplicacién de la tecnologia e innovacion en las empresas objetos

de estudio.

e Sefalar los aspectos financieros que implementan las MIPYMES.

e Conocer la ética y responsabilidad social aplicada en la industria de confecciones

deportivas de la cabecera departamental de Huehuetenango.
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3.2 Variables e indicadores

3.2.1 Diagnoéstico empresarial

a) Definicion conceptual.

Para Romagnoli (2007), El Diagnostico Empresarial constituye una herramienta sencilla
y de gran utilidad a los fines de conocer la situacion actual de una organizacion y los
problemas que impiden su crecimiento, sobrevivencia o desarrollo. Gracias a este tipo
de diagndstico se pueden detectar las causas principales de los problemas "raices”, a
manera de poder enfocar los esfuerzos futuros en buscar las medidas mas efectivas y

evitar el desperdicio de energias.

b) Definicion operacional.

Un diagnostico empresarial es una herramienta muy Gtil que ayuda a medir y analizar la
situacion de una empresa o industria tanto a nivel interno como externo y a traves de
esto poder encaminar medidas de solucion, mejora o aprovechamiento de
oportunidades que ayuden a mantener mejorar o alcanzar mas competitividad en el

mercado, evitando asi el descenso o decaimiento de las MIPYMES o empresas.

3.2.2 Indicadores

e Definicion y caracterizacion MIPYMES
a. Racionalidad econémica

b. Emprendeduria

e Diagnéstico del Entorno
a. Competitividad
b. Marco Normativo/Institucional

c. Fiscal Tributario

52



e Diagnaostico Interno

a. Aspectos Administrativos
Planeacion
Organizacion
Direccion

Control

b. Aspectos de Mercado
Producto
Precio
Plaza

Promocion

c. Aspectos Tecnoldgicos

Tecnologia e innovacion

d. Aspectos Financieros

Libros contables

e FEtica y Responsabilidad Social Empresarial

3.3 Alcances y limitaciones
3.3.1 Alcances
La investigacion se realizard en empresas de la industria de confecciones deportivas

del municipio de Huehuetenango, a través de un mapeo para determinar empresas de

éste tipo que se encuentran en el area de la cabecera departamental.

Los aspectos que cubre este estudio estan relacionados a la micro, pequefia y mediana

empresa, con lo cual se pretende conocer los resultados de un diagndstico empresarial
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en la industria de confecciones deportivas tomando en consideracion, los aspectos en
cuanto a la caracterizacion de la industria, aspectos de diagnostico del entorno
(competitividad, marco normativo y fiscal tributario), diagnéstico interno que incluye
aspectos administrativos, de mercado, tecnoldgicos, financieros y de ética y
responsabilidad social empresarial manejados por este tipo de industria, y con ello,

poder analizar la situacion y condiciones de esta industria.

3.3.2 Limitaciones

En la investigacion se encontr6 como limitante primera la inexistencia de registros con
relacion a las empresas de confeccidn de ropa deportiva en la cabecera, como datos o
informacion preliminar, asi mismo, la indisponibilidad en su tiempo por parte de los
propietarios de las empresas al momento de realizar la entrevista, o que hizo que se

regresara mas de una vez a las mismas.

3.4 Aporte

Esta investigacion busca proporcionar un informe sobre la caracterizacion general de la
industria de confecciones deportivas, informacion que sera muy valiosa para las
empresas que pertenecen a esta industria en la cabecera departamental de
Huehuetenango para la toma de decisiones, debido a que ain no se tiene un estudio en

este sector que sea util para los propietarios de estas empresas.

Asi mismo a la comunidad en general proporcionandoles una guia para que puedan

tomar interés en esta industria.
A los estudiantes de universidades y otros investigadores interesados en el tema,

proveyéndoles una fuente bibliografica muy amplia respecto a la industria de

confecciones deportivas.
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IV. METODOLOGIA

4.1 Sujetos de estudio.

La investigacion se realizO a los sujetos de estudio comprendidos por los
gerentes/propietarios o administradores de empresas de la industria de confeccion de

ropa deportiva que se localizan en la cabecera departamental de Huehuetenango.

EMPRESAS PROPIETARIO = ADMINISTRADOR/
GERENTE

Saper Sport El Arco X

O
Deportes Y Serigrafia Zulema O
Confecciones Deportivas Karolin @
Minuto 90 O
Oridn Sport ®
Unitex ®
Confecciones Deportivas Recinos ®
Confecciones Deportivas Jordi @

@

@

Confecciones Deportivas Eben-Ezer

X X X X X X X! X X X

Confecciones Deportivas Super Olimpico

Croquis de la ubicacion de las empresas en la cabecera departamental de

Huehuetenango
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4.2 Instrumentos

4.2.1 Entrevista

Se utilizé una entrevista estructurada con preguntas de tipo cerradas y abiertas que se
aplicé a los propietarios de las empresas de confeccidon de ropa deportiva en la

cabecera departamental de Huehuetenango. (Ver Anexo)

La entrevista personal tiene la ventaja de que el entrevistador puede dirigir el
comportamiento del entrevistado, lo cual le permitirh obtener mejores resultados, que
las que se hacen por correo o via telefénica, asi mismo, permite obtener de manera

flexible una informacion rica y profunda en las palabras de los actores.

Entre las desventajas de la entrevista se pueden mencionar, en términos de tiempo
tanto del entrevistador, como el entrevistado, también el poder lograr empatia para

obtener un clima que favorezca la comunicacion.

4.3 Procedimiento

Dentro del trabajo de investigacion se realizaron las siguientes acciones:

— Se determiné el tema a investigar.

— Se solicité permiso a las empresas para poder realizar la investigacion.

— Seguidamente se seleccionaron los indicadores.

— Se recopild la informacién para el marco teérico y luego se procedid a la
elaboracion del Marco Referencial.

— Se elabor6 el Planteamiento del Problema.

— Seguidamente se procedi6 a la determinacion de los objetivos.

— Se procedio a la elaboracion de los instrumentos.
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— Se realizd el trabajo de campo aplicando los instrumentos para recopilar
informacion.

— Luego se procedié a la tabulacibn de datos para analizar la informacion
recopilada.

— y por ultimo se discutieron los resultados y se procedio a la elaboracion de las

conclusiones y recomendaciones.

4.4 Disefio y metodologia estadistica

La presente investigacion es de tipo descriptiva que de acuerdo a Del Cid, Méndez y
Sandoval (2007), ésta busca especificar las propiedades importantes de personas,
grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a analisis. Después
de realizado esto, la informacién se recopilé por medio de una entrevista estructurada y
una guia de observacién, informacion que seguidamente fue tabulada y presentada. Asi
mismo por tratarse de una industria pequefia se utilizd el censo para poder determinar

las empresas de este sector en el lugar de estudio.
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V. PRESENTACION DE RESULTADOS

A continuacion se presentan los resultados obtenidos mediante las entrevistas
realizadas a propietarios de la MIPYMES que se dedican a la industria de confecciones

deportivas en la cabecera departamental de Huehuetenango.

Informacion general.

Gréfica l

Nivel académico

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

i Primaria completa M Hasta 3ro.Basico H Diversificado completo

E Universitario completo E Otros

Fuente: Investigacion de campo.

En base a la totalidad de los propietarios de las MIPYMES entrevistados, el 30% de los
mismos ha cursado el nivel primario y en porcentajes iguales del 20% en los niveles de
béasico, diversificado y universitario completo y solamente un 10% posee un nivel

posterior del universitario, con una especializacion en master en marketing.
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Elementos de estudio: Diagnostico empresarial

Indicador: Definicién y caracterizacion MIPYMES

Gréfica 2

Numero de empleados
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0%

H Solamente propietario HDe 1a10trabajadores & De 11 a 25 trabajadores

Fuente: Investigacion de campo

El 70% de las empresas cuentan con diez empleados para la realizacion de sus
actividades, un 20% de las empresas cuenta entre once a veinte, y un 10% Unicamente
labora el propietario; esto debido a que contratan personal cuando es necesario en

base a la cantidad de pedidos que se tenga por realizar.

Responsable de administrar la empresa

En la totalidad de las MIPYMES entrevistadas el propietario es el responsable de
administrar la empresa, esto debido a que ellos fueron los emprendedores del negocio,

por lo tanto son quienes llevan a cabo este rol.
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Grafica 3

Formacion académica del administrador
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Fuente: Investigacion de campo

El nivel académico de la persona responsable de administrar las MIPYMES
entrevistadas se distribuye en segmentos del 30% con un nivel primario y en el mismo
porcentaje con un nivel universitario, mientras que los que cuentan con un nivel basico
y diversificado son del 20% para ambos, esto se ve reflejado en que la persona

responsable de la administracion de la empresa es el propietario de la misma.

Trayectoria en el mercado
La totalidad de las empresas entrevistadas cuentan con una participacion en el

mercado de més de 2 afios, teniendo las de mayor antigiedad mas de 20 afios, esto en

palabras de los propietarios.
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Gréfica 4

Establecimiento de la empresa
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i En local propio H Otro

Fuente: Investigacion de campo

El 60% de los negocios se encuentran ubicados para la comercializacion de sus

productos en locales rentados y el 40% restante localizandose en locales propios.
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Gréafica b

Ubicacion de la empresa
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Fuente: Investigacion de campo

Del total de los propietarios entrevistados el 80% asegura que eligid el lugar para
vender sus productos tomando en cuenta que el area es comercial mientras que el 20%

lo hizo tomando en cuenta que el lugar es propio.
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Grafica 6

Motivacién para crear la empresa
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M Oportunidad de negocio. H Deseo de independencia econdmica.

i Motivacion familiar M Otro

Fuente: Investigacion de campo

La mayor motivacion que los propietarios tuvieron para crear la empresa fue el deseo
de independencia econdémica, donde el 80% de los mismos concordaron en este
aspecto, y un minimo porcentaje por la oportunidad de negocio y alguna otra

motivacion.

Indicador: Competitividad

Conocimiento de la competencia

La totalidad de los propietarios de las empresas de confecciones deportivas en la
cabecera departamental de Huehuetenango, saben de la existencia de la competencia
en el sector, ya que los productos ofrecidos son ampliamente demandados por los

consumidores, lo cual ha motivado a mas personas a ofrecerlos en el mercado.
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Gréfica 7

Caracteristicas de competitividad
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Fuente: Investigacion de campo.

El 46% de los empresarios afirman estar compitiendo en el mercado con la calidad de
los productos confeccionados, el 31% compite con precios accesibles, en el tiempo de
entrega compiten el 15% y un minimo porcentaje compite con estilos diferentes.

65



Indicador: Marco normativo institucional

Matriz 1

Inscripcion en el registro mercantil, superintendencia de administracion tributaria

-SAT-, forma de constitucion y régimen de inscripcién.

INSCRIPCION Registro % Superintendencia de %
Mercantil Administracion
Tributaria
—SAT-
Si 10 100% 10 100%
NO 0 0% 0 0%
FORMA
Persona individual 9 90%
Persona juridica 1 10%
REGIMEN

Pequeio 5 50%
Contribuyente
Contribuyente 5 50%
General
Otro
TOTAL 100% 100%

Fuente: Investigacion de campo

Todas las empresas entrevistadas aseguran estar registradas legalmente en el registro
mercantil, aspecto que es de suma importancia, porque de lo contrario estarian
trabajando de manera ilegal, de la misma manera, de la totalidad de las empresas
inscritas en el registro mercantil, el 90% estan constituidas como persona individual y el

10% restante como persona juridica.

Asi mismo, la totalidad de las empresas entrevistadas estan inscritas en la
Superintendencia de Administracion Tributaria —SAT-, la cual es la institucion

encargada de la fiscalizacion y supervision del pago de impuestos en el territorio
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nacional. El régimen de inscripcion de las empresas ante la —SAT-, esté dividida en
un 50% tanto para las que se encuentran inscritas en el régimen de pequefio

contribuyente, como para las inscritas en el régimen de contribuyente general.

Matriz 2

Declaracion e impuestos ante la superintendencia de administracion tributaria

-SAT-
DECLARACION
Si 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 100%
IMPUESTOS
IVA 10 59%
ISR 6 35%
Otro 1 6%

Fuente: Investigacion de campo

La totalidad de las empresas afirman declarar los impuestos correspondientes ante la

superintendencia de administracion tributaria —SAT-.

De los impuestos que las empresas declaran ante la —SAT-, el impuesto al valor
agregado —IVA- lo pagan el 59% de las empresas, impuesto sobre la renta -ISR- en un
35% y en un 6% otro tipo de impuesto como ISO, municipales, entre otros mencionados

por los propietarios.
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Sub sub-Indicador: Aspectos Administrativos

Administracion/planeacion.

Gréafica 8

Definicion de planeacién
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i Otro

Fuente: Investigacion de campo

De la totalidad de los propietarios entrevistados el 30% consideran la planeacion como
la elaboracién de planes y otro 30% como la creacion de objetivos, el 40% restante la
definen el proceso de planeacion como la determinacién de las actividades a realizar y

la fijacion de metas.
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Grafica 9

Planeacion de las actividades
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Fuente: Investigacion de campo

El 90% de los propietarios entrevistados aseguran planear las actividades que se
realizan dentro de su organizacién, mientras que un 10% mencionan que no lo realizan
ya que se tiene poco conocimiento y Unicamente laboran de manera empirica,

trabajando en base a lo presentado cada dia.

69



Gréafica 10

Tipo de planeacién establecida
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Fuente: Investigacion de campo

Del total de propietarios que aseguraron planear las actividades que se realizan dentro
de la empresa, el 56% de ellos mencionan que utilizan una planeacion formal, que es
aquella que se lleva a cabo sobre la base de un plan escrito y documentado,
desarrollado por medio de un proceso racional;, mientras que el 44% dicen tener una
planeacién de manera empirica, siendo esta la que se lleva a cabo sobre bases
informales o causales, es decir que, el que planea no registra lo que pasa sino lo lleva

en la memoria y actian de manera intuitiva e improvisada.
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Matriz 3

Tipos de planes aplicados dentro de la empresa

' Visién 7 15%
Propdésito o 4 9%
Misidn

Objetivos o Metas

13%
11%

9%
11%
11%

9%
Presupuesto 13%
TOTAL 100%

Estrategias

Politicas

Procedimientos

Reglas

Programas

[ 2NEE- O RO AN O, o))

Fuente: Investigacion de campo

De las 9 empresas que mencionan que cuentan con planes establecidos, 7 dicen tener
elaborada la vision de la misma, 6 cuentan con objetivos o0 metas y manejo de
presupuesto, 5 con estrategias, procedimientos y reglas establecidas y 4 cuentan con
mision, politicas y programas establecidos, sin embargo, muchos de estos planes se
realizan de manera empirica ya que no se cuenta con bases escritas y formales, sino
que Unicamente se manejan porque el propietario considera que si lo desarrolla dentro

de sus actividades.
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Gréfica 11

Periodo de planificaciéon de las actividades
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Fuente: Investigacion de campo

Un 33% de los propietarios de las empresas mencionan que realizan la planificacion de
las actividades de manera diaria, quedando el restante porcentaje dividido en 22% para
cada uno de los que elaboran sus actividades de manera, semanal, mensual vy
trimestralmente; esto, considerando que muchos de los propietarios no tienen
establecida una planeacion formal, sino que laboran en base al trabajo presentado

diario, semanal o mensual.
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Gréfica 12

Responsable de la elaboracién de planes
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Fuente: Investigacion de campo

Una de las funciones principales de la administracion es la definicion de objetivos,
establecer estrategias y desarrollar planes para coordinar actividades, en este aspecto,
en el 89% de las empresas entrevistadas el responsable de elaborar los planes es el
mismo propietario, mientras que Unicamente para 1 empresa los elabora el

administrador o gerente.
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Administracion/organizacion.

Grafica 13
Definicién de organizacion
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Fuente: Investigacion de campo.

El 40% de los propietarios de las empresas definen la funciéon de organizacién como
organizar cada uno de los elementos de la empresa, un 30% como distribuir
adecuadamente las actividades, mientras que el porcentaje restante de los mismos la
definen como la asignacion de tareas y el establecimiento del personal en base a sus

capacidades, respectivamente.

Organizacion de las actividades dentro de la empresa

La totalidad de los propietarios aseguran organizar las actividades que se realizan
dentro de su empresa, mencionando la mayoria que lo hacen, asignando los
procedimientos, tareas, delegando actividades a realizar o dando a cada quien su

responsabilidad o en otros casos dependiendo los pedidos y tiempos de entrega.
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Grafica 14
Tipo de organizacién establecida
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Fuente: Investigacion de campo.

El 50% de los propietarios entrevistados aseguran tener una organizacion basada en
conocimientos administrativos, y un 30% mencionan que los hacen de forma empirica,

el resto dicen tener una organizacion centralizada y descentralizada.
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Gréfica 15

Definicién de un organigrama

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

M Esquema que refleja las lineas de mandos de la

empresa
M Figura que marca cada puesto de trabajo

i Ninguno / no conoce

Fuente: Investigacion de campo.

De acuerdo a los conocimientos de los propietarios de las empresas sobre lo que es un
organigrama, el 40% de los mismos mencionan que es una figura que marca cada
puesto de trabajo y otro 40% mas de los mismos desconocen de su definicién y
posterior uso, quedando el restante 20% que dicen que es un esquema que refleja las

lineas de mandos de la empresa.
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Grafica 16
Organigrama en la empresa
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Fuente: Investigacion de campo.

El 70% de las empresas entrevistadas no cuentan con un organigrama establecido que
indique cada puesto de trabajo, esto por la falta de conocimiento del mismo y de
acuerdo al criterio de la mayoria de los propietarios, que el tamafio de la empresa es
pequefia y por lo tanto no es necesario, siendo Unicamente un 30% de las empresas
que aseguran contar con dicha herramienta, esto porque sus propietarios cuentan con
mayores conocimientos administrativos, mencionando entre sus razones que ayuda a
determinar los grados de responsabilidad o porque es importante saber qué papel juega

cada empleado.
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Matriz 4
Areas de trabajo

Contabilidad 4 15%
Secretaria. 1 4%
Administracién/gerencia 5 19%
Ventas 8 30%
Recursos humanos 1 4%
Produccion 8 30%
Otra 0 0%
TOTAL 100%

Fuente: Investigacion de campo.

La mayoria de las empresas de este tipo cuentan Unicamente con las areas de
produccién y ventas, ya que Unicamente se elaboran los productos y se ponen a
disposicion del publico, 5 de las mismas mencionan tener el &rea de administracién o
gerencia, 4 cuentan con area de contabilidad, y 1 cuenta con area de recursos

humanos y otra con secretaria.
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Administraciéon/direccién
Gréfica 17

Definicién de direccién
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Fuente: Investigacion de campo.

El 70% de los propietarios definen la funcién de direcciébn como aquella que se encarga
de guiar a la empresa conforme a los planes establecidos, un 20% como dirigir el rumbo
de las actividades y el 10% restante como encaminar al personal al logro de los

objetivos.
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Grafica 18
Responsable de dirigir las actividades
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Fuente: Investigacion de campo.

En la mayoria de las empresas el responsable de dirigir las actividades que se llevan a
cabo es el propietario, mientras que para el 20% de las mismas, el responsable de

dicha funcién la ejerce un administrador o gerente.
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Grafica 19
Liderazgo utilizado
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Fuente: Investigacion de campo.

El 64% de los propietarios de las empresas aseguran utilizar un liderazgo democratico,
en el cual se toma en cuenta las opiniones de los deméas miembros de la organizacion,
un 27% utiliza un liderazgo participativo en el cual se trabaja en equipo y el 9% lo hace

de manera autocratica, siendo mas estricto.

Reconocimiento del propietario como lider en la empresa
La totalidad de los propietarios aseguran que se les reconoce como lideres dentro de la
empresa, entre las razones mencionadas, la mayoria concuerda que esto es por el

mando de autoridad del propietario, los conocimientos, por poner el ejemplo y ser

tomador de la iniciativa a todo lo que se realiza.
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Gréfica 20
Motivacién para los empleados de la empresa
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Fuente: Investigacion de campo.

La motivacion es un estado interno del organismo que lo activa, lo dirige y lo hace
esforzarse por alcanzar una meta, en este aspecto, el 70% de los propietarios aseguran
tener motivacion para los empleados de la empresa, esto con el fin de que realicen
mejor las labores, integrar al personal y que no solamente trabajen, ayudarlos a que se

sientan bien y en general porque la motivacién es importante.
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Matriz 5

Tipos de motivadores en la empresa

Incentivos Econémicos 4 33%
Bonos 1 8%
Premios 2 17%
Reconocimientos 2 17%
Otros 3 25%
TOTAL 100%

Fuente: Investigacion de campo.

Los motivadores son formas que inducen a un individuo a alcanzar un alto desempefio
en sus labores, mientras que las motivaciones son reflejo de deseos, los motivadores
son las recompensas o0 incentivos ya identificados que intensifican el impulso a
satisfacer esos deseos, el 33% de los motivadores utilizados por los propietarios de las
empresas entrevistados son incentivos econdmicos, un 17% utiliza los premios o
reconocimientos, mientras que el 25% de los propietarios no utiliza dichos motivadores

para premiar la labor de los colaboradores dentro de la organizacion.

Ambiente agradable dentro de la empresa
El 100% de los propietarios aseguran que cuentan con buena comunicacion y un
ambiente agradable dentro de la empresa algunas de las razones son la confianza que

se tiene dentro, asi también porque el empleado se siente bien y puede opinar en

cualguier momento y en general el personal se siente a gusto.
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Gréfica 21

Comunicacion en la empresa
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Fuente: Investigacion de campo.

El 83% de las empresas utilizan la comunicacién verbal, incluyendo reuniones, charlas,
etc., siendo también en algunas ocasiones escrita, a través de circulares, memorandos

0 por medio de e-mail.

Participacion del personal en latoma de decisiones

La participacion del personal en la toma de decisiones dentro de la empresa esta
dividida en partes de 50% de los propietarios que aseguran que si se toman en cuenta,
y 50% que mencionan que solo lo hacen algunas veces, ya que es importante conocer

sus opiniones o porgue es indispensable conocer sus puntos de vista.
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Administracién/control
Gréfica 22
Definicién de control
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Fuente: Investigacion de campo.

El 70% de los propietarios entrevistados definen el proceso de control como aquel que
se encarga de controlar las actividades que se realizan, mientras que el restante 30%
esta dividido por igual en los que lo definen como enmendar errores, supervisar al

personal y corregir posibles fallas dentro de la empresa.
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Gréafica 23

Supervision de las actividades
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Fuente: Investigacion de campo

El 90% de los propietarios aseguran supervisar las actividades dentro de la
organizacion, ya que con esto se puede llevar un mejor control a la hora de la entrega
de los productos, para que todo salga conforme a lo establecido, para poder atender

bien a los clientes y alcanzar los objetivos establecidos.
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Gréfica 24
Tipos de controles implementados
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Fuente: Investigacion de campo

Entre los tipos de controles utilizados para la verificacion de las actividades dentro de la
organizacion, el 43% de los propietarios utilizan la retroalimentacion, para corregir
acciones futuras, mientras 36% utilizan un control concurrente, con una supervision
constante, el 21% restante con un control preventivo, el cual se utliza para evitar

posibles fallas.

87



Indicador: Aspectos de Mercado

Mercadeo/producto

Gréafica 25

Productos fabricados
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Fuente: Investigacion de campo

El sector de confecciones deportivas se dedica a disefiar prendas que brinden
comodidad en la practica y desarrollo de actividades fisicas tales como: recreativas,
deportivas, competitivas entre otras, de estas prendas el 26% de las empresas
entrevistadas  fabrican en su mayoria uniformes deportivos, los cuales son la
combinacion de playeras y pantalonetas, conformando este el producto estrella de las
mismas, un 15% de empresas fabrican algun otro producto como camisas polo,
llaveros, boinas, bandas y otros, quedando el restante 12% de empresas que fabrican

pants y/o chumpas.
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Producto mas vendido

La totalidad de los propietarios aseguran tener como producto mas vendido dentro de la
empresa los uniformes deportivos, el cual consta del conjunto de camisolas y

pantalonetas.

Gréafica 26

Tenencia de marcay etiqueta
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Fuente: Investigacion de campo

El 50% de los propietarios entrevistados mencionan que si tienen una marca y etiqueta
en los productos que elaboran, esto porgue sirve para identificar a la empresa, es parte
de la publicidad y calidad del producto y para crear identidad y garantia a la empresa,
mientras que el siguiente 50% dice no tener establecida ninguna marca y etiqueta,
debido a que solo elaboran el producto o porque simplemente no se ha tomado en

cuenta por la inversion que requiere.

89



Gréfica 27

Utilizacion de empaque y tipo, que diferencia el producto
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Fuente: Investigacion de campo

El 80% de las empresas no cuentan con un empaque que diferencie los productos de la
competencia, puesto que lo consideran innecesario, el mercado no lo pagaria o porque
no se ha tomado en cuenta, mientras que el 20% que si dice contar con dicho
empaque, lo hacen por publicidad y dar mejor presentacion al producto, asi como para

identificar de donde viene fabricado el producto.
De las empresas que manejan un empaque para diferenciar sus productos de la

competencia, el 50% utiliza bolsa plastica y de igual forma el 50% restante utiliza una

bolsa ecoldgica.
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Mercadeo/precio.

Gréafica 28

Precios comparados con la competencia
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Fuente: Investigacion de campo

La fijacion de precios es un elemento clave en la estrategia de toda empresa, se
pueden fijar precios altos, iguales o bajos comparados con la competencia, sin
embargo, todo esto gira en base a aspectos de los costos de produccién de un producto
y la obtencién de una ganancia. El 60% de los propietarios entrevistados aseguran
manejar sus precios de manera igual que los de la competencia, un 20% maneja
precios altos y el restante 20% menciona tener sus precios mas bajos en comparacion

con las demas empresas.
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Grafica 29
Criterios para lafijacion del precio de los productos
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Fuente: Investigacion de campo

Entre los criterios para la fijacion de precios de los productos el 44% de los propietarios
lo hacen en base al estilo o disefio de los mismos, un 19% lo hace en base a los costos,
porcentajes del 13% lo manejan por el tiempo de elaboracién o calidad de la tela,

quedando el restante 12% que lo hacen por la demanda o la competencia.
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Mercadeo/plaza

Gréfica 30
Visitas de los proveedores ala empresa
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Fuente: Investigacion de campo

El 40% de los propietarios entrevistados mencionan que sus proveedores visitan la
empresa dependiendo la necesidad que se tenga o que ellos mismos les visitan, esto
dependiendo de la cantidad de pedidos que se tengan, mientras que un 30% dicen que
los proveedores visitan la empresa cada semana, un 20% cada mes y el 10% restante

lo hacen cada 15 dias.
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Mercadeo/promocion.
Grafica 31

Estrategia promocional
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Fuente: Investigacion de campo

El 70% de los propietarios de las empresas aseguran contar con alguna estrategia
promocional para inducir la compra de los productos por parte de los consumidores,
esto con el objetivo de dar a conocer la empresa, atraer al puablico, llamar la atencién o
provocar la demanda.
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Grafica 32
Estrategia promocional utilizada
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Fuente: Investigacion de campo

La mezcla promocional consiste en un conjunto variado de herramientas de incentivo
para la compra de productos y servicios, las estrategias promocionales utilizadas por
las empresas son: en un 29% descuentos que se realizan al momento de efectuar la
compra, publicidad abarca un 24%, productos de regalo en un 19%, redes sociales en

un 14% vy el restante 15% para venta personal y otro medio.
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Gréfica 33

Utilizacion de campafia publicitaria
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Fuente: Investigacion de campo

La campafa publicitaria es un plan de publicidad amplio para una serie de anuncios
diferentes, pero relacionados, con el objetivo de que la empresa necesita persuadir al
consumidor para que le compre su producto o servicio, y con esta mencién, del total de
propietarios de las empresas entrevistadas el 70% menciona que si cuentan con una
estrategia de marketing, teniendo en claro los mismos que es importante para dar a
conocer los productos de la empresa, mientras que el 30% restante dicen no tenerla,

simplemente porque no desean invertir o no lo tienen definido.
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Gréfica 34

Medios publicitarios utilizados
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Fuente: Investigacion de campo

Del total de empresas que aseguran tener una campafia publicitaria establecida para
dar a conocer sus productos, el 30% de los mismos utilizan la publicidad radial, los
periédicos, volantes y afiches se utilizan en un 20% para cada uno, quedando el
restante 30% para las empresas que utilizan television, revistas y algin otro medio no

mencionado, como vallas publicitarias y redes sociales.
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Indicador: Aspectos Tecnoldgicos

Gréafica 35

Uso de tecnologia (maquinaria)
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Fuente: Investigacion de campo

El 90% de las empresas visitadas aseguran tener tecnologia adecuada para la
realizacion de las funciones y productos, como maquinas especiales de bordados y
sublimados, cortadoras, entre otras, lo cual representa parte importante para crear

productos acordes a los requerimientos del mercado.
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Gréafica 36

Tecnologia utilizada
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Fuente: Investigacion de campo

Dentro de la tecnologia mencionada por parte de los propietarios de las empresas de
confecciones deportivas para la realizacion de las funciones y productos, se encuentran
en un 38% el uso de computadoras, un 33% para maquinas especiales de bordados, el

24% utiliza cortadoras y cajas registradoras en un 5%.
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Gréfica 37

Uso de equipo de computacién
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Fuente: Investigacion de campo

El equipo de computacion es muy importante dentro de toda empresa, ya que facilita las
labores y ayuda en gran medida a la realizacién de muchas actividades, dentro de esto
el 80% de los propietarios de las empresas aseguran contar con equipo de computacion
para la realizacion de las operaciones administrativas, mientras que el 20% no la

utilizan.
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Gréafica 38

Programas de computacion utilizados
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Fuente: Investigacion de campo

Dentro de los programas de computacion utilizados por las empresas, el 36% emplea
programas para la elaboracion de disefios y logotipos para los uniformes a
confeccionar, un 32% maneja Microsoft Word, Microsoft Excel en un 23% y el 9%
restante Publisher.
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Indicador: Aspectos Financieros
Gréfica 39
Manejo de aspectos contables y financieros dentro de la empresay persona
responsable de los mismos.
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Fuente: Investigacion de campo

La contabilidad administrativa genera toda la informacion de costos, presupuestos y
prepara con base en los requerimientos especificos de cada empresa todo lo necesario
para un buen manejo, en este aspecto, el 90% de las empresas aseguran tener este
tipo de manejo, contando con Unicamente el 10% que no lo utiliza.

Asi mismo, contar con una persona responsable de llevar el registro contable de la
empresa, permite una gestidon contable organizada y clara, de forma que el usuario de
la misma conozca en todo momento el estado de sus cuentas y los detalles de los
balances, lo cual permite la planificacion de proyectos o resultados de las operaciones,
dentro de este aspecto, el 67% de las empresas utilizan para esta actividad a un perito
contador u otro profesional, un 22% de las empresas manejan estos aspectos sus
propietarios, y en un 11% lo hace un administrador o gerente designado.
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Matriz 6

Libros contables elaborados dentro de la empresa

Libro caja 22%
22%
26%
17%
13%

0%

Compras y ventas

Libro de Inventario

Libro Mayor

Libro de estados financieros

oOlw o um

Ninguno

TOTAL 100%

Fuente: Investigacion de campo

Los libros contables son documentos que le permiten, como contribuyente, llevar un
registro de la contabilidad de su empresa, realizar el balance anual y, lo mas
importante, respaldar su actividad ante la Superintendencia de Administracion
Tributaria, dentro de los libros utilizados por las empresas que llevan a cabo su
contabilidad se encuentran, en un 26% el libro de inventario, el 22% para el libro caja y

de compras y ventas, un 17% para el libro mayor y 13% el de estados financieros.
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Grafica 40
Solicitud de crédito para capital de trabajo y lugar de solicitud
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Fuente: Investigacion de campo

Del total de propietarios de las empresas entrevistados, el 80% de los mismos
mencionan haber solicitado un crédito para capital de trabajo en alguna institucion

financiera, mientras que el 20% dicen no haberlo hecho.
Del total de propietarios que aseguraron haber obtenido un crédito para capital de

trabajo, el 55% de los mismos mencionan haberlo realizado en un banco del sistema,
el 36% ha solicitado en cooperativa y el 9% restante a través de prestamistas.
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Indicador: Etica y Responsabilidad Social

Grafica 41
Conocimiento de responsabilidad social empresarial
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Fuente: Investigacion de campo

En el aspecto de ética y responsabilidad social dentro de las empresas entrevistadas, el
50% de los propietarios de las mismas definen la responsabilidad social empresarial
como aquella que contribuye al crecimiento de la comunidad, el 30% no conoce a que
se refiere este término, el porcentaje restante considera que es ayudar a proteger el

medio ambiente y no contaminar.
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Gréfica 42

Actividades realizadas para el cuidado del medio ambiente

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

H Manejo adecuado de desechos @ Materias primas ecoldgicas & Reciclaje  HEOtra

Fuente: Investigacion de campo

El 50% de las empresas aseguran tener un manejo adecuado de desechos para
contribuir a cuidar el medio ambiente, un 33% lo hace mediante el reciclaje, el 8% utiliza

material reciclable.
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Gréfica 43

Actividades realizadas sobre proyeccion social en el municipio
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Fuente: Investigacion de campo

Del total de empresas entrevistadas el 31% de las mismas realiza actividades de ayuda
humanitaria como proyeccién social en el municipio, el 23% de las empresas colaboran
con la educacion, quedando un 15% para aquellas que realizan alguna otra actividad
como actividades deportivas, ayuda a fundaciones o actividades culturales y el restante

31% no realiza ningun aporte.
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VI. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

A continuacién se desarrolla la discusion derivada de los resultados del trabajo de
campo, Yy los conceptos teoricos de los indicadores del elemento de estudio de esta

investigacion.

La caracterizacion de las MIPYMES entrevistadas dedicadas a la industria de
confecciones deportivas ubicadas en la cabecera departamental de Huehuetenango se
basa en los aspectos siguientes: la mayor parte de las empresas cuentan de un a diez
empleados para la realizacion de las actividades; algunas indican que solamente labora
el propietario y algun familiar de apoyo, debido a que no cuentan con demanda amplia 'y

por consiguiente solo se contrata personal temporal cuando es necesario.

Seguidamente, el encargado de administrar las empresas es el propietario mismo,
caracteristica principal de éste tipo de MIPYMES, en donde el generador del negocio es
el mismo que dirige todas las actividades. Asi mismo, se comprobd en la investigacion
que la totalidad de los negocios cuentan con mas de 2 afios en el mercado, y las que
cuentan con mayor trayectoria con mas de 20 afios, esto en palabras de los

propietarios.

El establecimiento y ubicacion de los negocios de confecciones deportivas se centran
en locales rentados para la mayoria, eligiendo el lugar de venta por la fluidez y
comercializacion amplia, siendo la mayor motivacion para los propietarios de crear la

empresa el deseo de independencia econémica.

Para Alvarez (2006), la competitividad en las empresas es la habilidad para ser lider en
costos, ofrecer productos diferenciados y tener la capacidad para servir a segmentos de
mercados especializados. La competitividad en este sector se ha ido incrementando al
pasar de los afios, debido a que el deporte ha ido ganando importancia en todas las
personas, desde nifios, jévenes y adultos que cada vez mas disfrutan y sienten el
deseo de practicar algun deporte, por lo que tienen la necesidad de adquirir
implementos, accesorios y vestimenta deportiva que les brinden comodidad para

practicar todo deporte, en este aspecto, los propietarios conocen y saben muy bien que
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debido a esto han ido aumentando el nUmero de negocios que se dedican a satisfacer
esta necesidad en la poblacién, encontrandose asi que la mayor parte de las empresas
entrevistadas compiten en el mercado ofreciendo mejoras en la calidad de los
productos, asi mismo, otras compiten en base a sus precios, el tiempo de entrega de

los productos y los estilos ofrecidos.

En otro punto, las leyes y regulaciones, que norman y otorgan derechos vy
responsabilidades a las empresas en Guatemala, estan establecidas en el decreto 2-70:
Caodigo de Comercio en el cual de conformidad con el articulo 334 del Cdédigo de
Comercio, es obligatoria la inscripcion en el Registro Mercantil jurisdiccional: 1°. De los
comerciantes individuales que tengan un capital de dos mil quetzales 0 mas. 2°. De
todas las sociedades mercantiles. 3°. De empresas y establecimientos mercantiles
comprendidos dentro de los numerales anteriores. 4°. De los hechos y relaciones

juridicas que especifican las leyes y 5°. De los auxiliares de comercio.

Asi mismo, existen otras leyes, decretos y reglamentos especificos segun la actividad a
la que se dedique la empresa y otras que profundizan en la materia a la que se desea
referir, como: el Cadigo Tributario, que regula todo lo concerniente a los impuestos o la
Ley de Propiedad Industrial que establece las regulaciones que rigen las marcas y
patentes, entre otras. Todas las empresas entrevistadas aseguran estar registradas
legalmente en el registro mercantil, en donde la mayoria estan constituidas como
persona individual, de igual forma la totalidad de las empresas estan inscritas ante la
Superintendencia de Administracion Tributaria, la cual es la institucion encargada de la
fiscalizacion y supervision del pago de impuestos en el territorio nacional, inscritas tanto
en el régimen de pequefio contribuyente y contribuyente general, declarando todas los
impuestos respectivos como el Impuesto al Valor Agregado, Impuesto Sobre la Renta y
algun otro requerido.

En los aspectos administrativos, para Robbin y Coulter (2010), la planeacion
proporciona direccion a los gerentes y también a los restos de los empleados; reduce
la incertidumbre ya que obliga a los gerentes a ver a futuro, a anticipar el cambio, a
considerar el efecto del cambio y a desarrollar respuestas adecuadas; ademas, la

planeacidon minimiza el desperdicio y la redundancia, cuando se coordinan las
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actividades laborales en torno a planes, las ineficiencias se vuelven obvias y pueden
corregirse o eliminarse; y por ultimo, la planeacion establece los objetivos o los
estandares utilizados para controlar. Sin planeacion, no habria objetivos con los cuales

medir o evaluar el esfuerzo laboral.

De la misma manera, los propietarios de las empresas entrevistadas, definen las
planeacibn como la elaboracion de planes y creacion de objetivos y como la
determinacion de las actividades a realizar y la fijacion de metas, asi mismo, se pudo
comprobar que las empresas de confecciones deportivas en la cabecera departamental
de Huehuetenango, mencionan que si planean las actividades que se realizan dentro
de la empresa, sin embargo, a pesar de que algunos propietarios mencionan que
realizan una planeaciéon formal, la misma carece de herramientas por escrito y
solamente se dan a conocer al personal en forma verbal, siendo el encargado de

realizar esta funcion los propietarios de las empresas de manera diaria para la mayoria.

En cuanto a la etapa de organizaciéon, Robbins y Coulter (2005), definen la organizacion
como el proceso que consiste en crear la estructura de una organizacion, cuyos
propdsitos son: dividir el trabajo a realizar, asignar tareas y responsabilidades,
coordinar diversas tareas, agrupar los trabajos, establecer relaciones entre individuos,
establecer lineas formales de autoridad, distribuir y utilizar los recursos
organizacionales. La mayor parte de los propietarios entrevistados definen este
proceso como aquel que se encarga de organizar cada uno de los elementos de la
empresa, se determind que la totalidad de los propietarios de los negocios organizan
las actividades que se realizan dentro de su empresa, asignando los procedimientos,
tareas, delegando actividades a realizar o dando a cada quién su responsabilidad,

mencionando la mayoria que lo hacen en base a conocimientos administrativos.

Hernandez (2007), define el organigrama como aquel que representa la estructura
formal de una organizacion, una grafica compuesta por una serie de rectangulos, que
representan a los organismos o cargos, los cuales se unen entre si por lineas, que
representan las relaciones de comunicaciéon y autoridad dentro de la organizacion. En
base a los conocimientos de los propietarios de las empresas sobre un organigrama, la

mayoria de los mismos no conocen la definicion e importancia del mismo, por lo que no
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tienen establecida dicha estructura dentro de la empresa, ya sea por la falta de
conocimiento o porque algunos consideran que el tamafio de la empresa no es
suficiente y por lo tanto no es necesario. Asi mismo, la mayoria de los negocios de este
tipo cuentan Uunicamente con las areas de produccion y ventas, ya que Unicamente se
elaboran los productos y se ponen a disposicion del publico, sin embargo para las
empresas que cuenten con cuatro puestos de trabajo 0 mas exigiria contar con un

organigrama para definir claramente las relaciones de autoridad y responsabilidad.

Otra etapa del proceso administrativo es la Direccion la cual segun Robbins y Coulter
(2005), es la funcién de la administracién que consiste en motivar a los subordinados,
influir en los individuos y los equipos mientras hacen su trabajo, eligiendo el mejor canal
de comunicacién, al mismo tiempo que se ocupa del comportamiento de los empleados.
De acuerdo a la investigacion realizada, la mayoria de los empresarios definen este
proceso como aquella que se encarga de guiar a la empresa conforme a los planes
establecidos, siendo la persona responsable de dirigir las actividades que se llevan a

cabo dentro de las mismas, el propietario.

Para lograr que los empleados contribuyan al cumplimiento de los objetivos y metas es
necesario que exista una adecuada direccion por parte del administrador que en este
caso es el propietario, pero para que esto se realice con éxito, debe existir motivacion
para los empleados, un buen canal de comunicacion, y permitir a los trabajadores
participar en las tomas de decisiones de la empresa para que ellos se sientan mas

comprometidos con la misma y puedan ejecutar eficiente y eficazmente las funciones.

Segun Palomo (2010), en todo proceso de cambio, ya sea macro 0 micro
organizacional, los lideres se convierten en una pieza clave para poder complementar
el complicado rompecabezas que se plantea y permitir que todas las piezas encajen
perfectamente, sin olvidar que existen otras piezas claves como son los recursos
humanos, los procesos, la arquitectura o estructura organizacional, etc. La mayoria de
empresarios consideran que su liderazgo es democratico, en el cual se toma en cuenta
las opiniones de los deméas miembros de la organizacion, asi mismo, la totalidad de los
propietarios aseguran que se les reconoce como lideres dentro de la empresa, en

donde la mayoria concuerda que esto es por el mando de autoridad o porque siendo el
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propietario tiene conocimientos, pone el ejemplo y es tomador de la iniciativa a todo lo

que se realiza.

Seguidamente, la mayoria de los propietarios aseguran tener motivacion para los
empleados de la empresa, esto con el fin de que realicen mejor las labores, integrar al
personal y que no solamente trabajen, ayudarlos a que se sientan bien y en general
porque la motivacion es importante, en donde se motiva a los colaboradores a traves

incentivos econdémicos, premios o0 reconocimiento.

Ademas existe una buena comunicacion, la cual se da de una forma verbal por medio
de reuniones, charlas, entre otras; asi mismo, el ambiente de trabajo es agradable en
la organizacion, dando la oportunidad al personal de participar en algunas ocasiones en

la toma de decisiones

En cuanto al control para Robbins y Coulter (2010), dicen que este es un proceso de
tres pasos en el que se mide el desempefio real, se compara este contra un estandar y
se toman acciones administrativas para corregir cualquier desviacion o para hacerse
cargo de los estandares inadecuados. La mayoria de los propietarios identifican este
proceso como aquel que se encarga de controlar las actividades que se realizan, en
donde los propietarios aseguran supervisar las actividades dentro de la organizacion,
ya que con esto se puede llevar un mejor control al entregar los productos, para que
todo salga conforme a lo establecido, para poder satisfacer a los clientes y para

alcanzar los objetivos establecidos.

Llevar a cabo un buen control es vital en la organizacion, supervisando y corrigiendo
actividades para alcanzar exitosamente los planes establecidos, pues solo es a través
de esta funcion que se logra verificar si lo realizado se ajusta a lo planeado, los
resultados reflejan que la mayoria de propietarios de las empresas utilizan controles de
retroalimentacion, esto para corregir acciones futuras y concurrentes con una

supervision constante.

En el aspecto de Mercado, el producto de acuerdo a Baena y Moreno (2012), puede
definirse como algo que se ofrece al mercado con la finalidad de satisfacer las

necesidades o deseos de los consumidores. El sector de confecciones deportivas se
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dedica a disefiar prendas que brinden comodidad en la practica y desarrollo de
actividades fisicas tales como: recreativas, deportivas, competitivas entre otras, de
estas prendas la mayoria de las empresas entrevistadas fabrican uniformes deportivos,
los cuales son la combinacion de playeras y pantalonetas, siendo este el producto
estrella de las mismas y por consiguiente el mas vendido, asi mismo, también elaboran

algun otro producto como camisas polo, llaveros, boinas, bandas, pants y/o chumpas.

De la totalidad de empresas, la mitad de los propietarios entrevistados mencionan que
si tienen una marca y etiqueta que identifique el producto que elaboran ya que esto
sirve para identificar al negocio, es parte de la promocion y calidad del producto y para
crear identidad y garantia a la empresa, mientras que los propietarios restantes
mencionan que este aspecto no se ha tomado en cuenta, puesto que consideran que
requiere inversion. De igual forma la mayoria de empresas no cuentan con un
empaque que diferencie los productos de la competencia, ya que consideran que no es
necesario, porque el mercado no lo pagaria o porque no se ha tomado en cuenta; y las

pocas que utilizan manejan bolsa plastica.

Para Parrefio, Ruiz y Casado (2008), el precio es el valor de transaccion fijado por la
misma para intercambiar en el mercado los productos que fabrica y/o comercializa, ese
precio le debe permitir recuperar la inversion realizada y obtener un nivel de beneficios.
Al respecto un poco mas de la mitad de propietarios de las empresas de confecciones

deportivas aseguran manejar sus precios de igual manera que los de la competencia.

El precio que se fija por un servicio o producto es una de las decisiones comerciales
mas importantes que se debe tomar, por lo tanto para la fijacién de los precios en los
productos es importante analizar factores tales como: Costos, demanda, competencia,
ubicacion de la empresa, la percepcion del cliente, etc. Los propietarios de las
empresas diagnosticadas manejan como criterios para la fijacion de precios de los
productos el estilo o disefio de los mismos, costos, tiempo de elaboracion o calidad de

la tela, demanda y competencia.

Con relacién a la plaza, para Charles, Josephy Carl (2006), la meta de la distribucién

es tener la certeza de que los productos llegan en condiciones de uso a los lugares
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designados, cuando se necesitan. Del total de los propietarios entrevistados la mayoria
asegura que eligié el lugar para vender sus productos tomando en cuenta que el area

es comercial.

Para Montoya (2010), los proveedores son las personas o entidades encargadas de
suministrar las materias primas, servicios o productos terminados necesarios para que
la empresa pueda desarrollar su actividad normalmente. Son los encargados de
mantener viva y activa la organizacion y, por lo tanto, su importancia radica en el papel
que desempefia en la existencia y futuro de la empresa; en este aspecto la mayoria de
los propietarios entrevistados mencionan que sus proveedores visitan la empresa
dependiendo la necesidad que se tenga o que en algunos casos ellos mismos les
visitan, dependiendo de la cantidad de pedidos que se tengan, asi mismo, en algunas

empresas los proveedores llegan cada semana o cada mes.

Otro aspecto importante es la Promocion, en donde segun Lopez, Ruiz y Cols (2008),
la principal actividad de esta es la comunicacién, doénde trata de informar, persuadir y
recordar las caracteristicas del producto, ventajas y las necesidades que satisface. La
mayoria de los propietarios de las empresas entrevistados aseguran contar con alguna
estrategia promocional para inducir la compra de los productos por parte de los
consumidores, esto con el objetivo de dar a conocer la empresa, atraer al publico,
llamar la atencion o provocar la demanda, entre las estrategias promocionales utilizadas
por las empresas se encuentran descuentos que se realizan al momento de efectuar la
compra, promocién o productos de regalo, de igual manera, la mayoria menciona que
cuentan con una estrategia de marketing, teniendo claro que es importante para dar a
conocer los productos de la empresa, siendo los principales medios publicitarios, la

radio, periédicos y volante o afiches.

Respecto a la tecnologia la cual desempefia un papel cada vez mas importante en la
empresa, debido a que hoy en dia se vive en mundo globalizado y las empresas
deberan estar a la vanguardia en los cambios que este fenbmeno ocasione, segun
Robbins y Coulter (2005), el mercado competitivo actual ha impuesto una carga

tremenda sobre las organizaciones para que entreguen, de manera oportuna, productos
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y servicios que los clientes valoren. Las empresas inteligentes buscan formas de

aprovechar la tecnologia para mejorar la administracion de operaciones.

En este aspecto la mayoria de las empresas visitadas aseguran tener tecnologia
adecuada para la realizacion de las funciones y productos, como maquinas especiales
de bordados y sublimados, cortadoras, entre otras, lo cual representa parte importante
para crear productos acordes a los requerimientos del mercado. De igual manera, la
mayoria de los propietarios de las empresas aseguran contar con equipo de
computacion para la realizacion de las operaciones administrativas, utilizando
programas para la elaboracion de disefios y logotipos para los uniformes a
confeccionar, el uso de Microsoft Word, Microsoft Excel y Publisher, evidenciando que
de igual manera se maneja la elaboracion de los disefios de manera empirica, de donde

se puede mejorar utilizando programas apropiados para esa tarea.

Otra area importante en el Diagndstico Interno es el Aspecto Financiero, segun el
Caodigo de Comercio de Guatemala en el Art. 368, los comerciantes estan obligados a
llevar su contabilidad y registro indispensable en forma organizada, de acuerdo con el
sistema de partida doble y usando principios de contabilidad generalmente aceptados.
Se determiné que el area Contable o Financiera es manejada en casi la totalidad de las
empresas. Asi mismo, contar con una persona responsable de llevar el registro
contable de la empresa, permite una gestién contable organizada y clara, de forma que
el usuario de la misma conozca en todo momento el estado de sus cuentas y los
detalles de los balances, lo cual permite la planificacion de proyectos o resultados de
las operaciones, dentro de este aspecto, la mayoria de las empresas utilizan para esta

actividad a un perito contador u otro profesional.

Ademas es importante llevar un control formal de la empresa, mediante el analisis
financiero, que permite al propietario, encargado o administrador de la empresa, medir
el progreso, comparando los resultados alcanzados con las operaciones planeadas y
los controles aplicados, ademas informa sobre la rentabilidad y la fortaleza o debilidad
financiera, para esto los libros contables son documentos que le permiten llevar un
registro de la contabilidad, realizar el balance anual y, lo mas importante, respaldar su

actividad ante la Superintendencia de Administracion Tributaria, dentro de los libros
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utilizados por las empresas que llevan a cabo su contabilidad se encuentran, el libro
de inventario, libro caja y de compras y ventas, libro mayor y en algunos casos el de

estados financieros.

En los servicios financieros, financiamiento es el hecho de conseguir capital para
alguna actividad ya sea personal o empresarial. Segun Vargas (2013), la financiacion
de un proyecto empresarial se puede realizar mediante dos formas, financiacioén propia,
gue es la aportada por sus ahorros o los ahorros de los socios en caso de que exista y
ajena, que es la aportada desde el exterior, ya sea via entidades financieras,
organismos publicos o entidades privadas. Del total de propietarios de las empresas
entrevistados, la mayoria de los mismos mencionan haber solicitado un crédito para
capital de trabajo, solicitindolo en algun banco del sistema, cooperativa o en algunos

casos con prestamistas.

Por ultimo en el diagndstico interno se analizé el concepto de responsabilidad social
empresarial que de acuerdo con Abascal (2005), la responsabilidad social de las
empresas es la integracion voluntaria de las preocupaciones sociales en el conjunto de
actividades, operaciones comerciales y relaciones con sus interlocutores. En cuanto al
tema, se determiné que el aspecto de ética y responsabilidad social dentro de las
empresas entrevistadas, algunos de los propietarios la definen como aquella que
contribuye al crecimiento de la comunidad o como ayudar al cuido del medio ambiente y

no contaminar, mientras que otros desconocen del tema.

La administracion de cualquier organizacion tiene una responsabilidad social, no
solamente debe lograr que la organizacién sea competitiva en términos econémicos
sino que debe cumplir satisfactoriamente con objetivos econémicos y sociales tanto
externos como internos. El objetivo econémico externo es producir bienes y servicios
de calidad que satisfagan necesidades, contribuir al desarrollo integral de la sociedad a
la que sirve y el interno es generar el maximo valor agregado y distribuirlo
equitativamente entre sus integrantes, contribuyendo plenamente en su progreso,
propiciando tanto su bienestar como su desarrollo humano. De las empresas que
manejan aspectos de responsabilidad social, mencionan tener un manejo adecuado de

desechos para contribuir a cuidar el medio ambiente o el reciclaje.
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En cuanto al aspecto sobre proyeccion social en el municipio, algunos propietarios
mencionan que realizan actividades de ayuda humanitaria, colaboracion con la
educacion, la realizacion de apoyo a actividades deportivas, ayuda a fundaciones o

actividades culturales.

En base a los resultados presentados, se pudo determinar la situacion actual del sector
de confecciones deportivas ubicadas en la cabecera Departamental de Huehuetenango,
su administraciéon, su situacion legal, aspectos tecnologicos, financieros y de ética y
responsabilidad social, detectando algunas debilidades, las cuales pueden ser
enfrentadas con una buena implementacion del proceso administrativo y estrategias de

promocion.
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VII. CONCLUSIONES

Dentro de la caracterizacion de las empresas, se encontré que las mismas cuentan
con uno a diez empleados para la realizacién de las actividades, el encargado de
administrar a las mismas es el propietario, mismos que argumentan estar
compitiendo en el mercado ofreciendo calidad en los productos, precios, tiempo de

entrega y estilos ofrecidos a los consumidores finales.

En el diagnostico interno se determind que no se maneja de manera eficiente el
proceso administrativo y aunque se tiene la idea de lo que son los aspectos de
planeacién, organizacién, direccion, motivacion, liderazgo y control, los mismos no
poseen herramientas por escrito y solamente se dan a conocer al personal de forma

verbal y de manera empirica.

El marco normativo institucional y fiscal tributario se maneja de manera legal en
todas empresas, puesto que se encuentran inscritas en el Registro Mercantil y ante
la Superintendencia de Administracién Tributaria —SAT-, declarando los impuestos

respectivos.

El aspecto de promocion utilizado por las empresas, se centra en su producto
estrella, la elaboracion de uniformes deportivos, asi mismo, algunas elaboran otros
productos como camisas polo, llaveros, boinas, bandas escolares, pants o chumpas;
algunas mencionan manejar marca y etiqueta que identifigue el producto que
elaboran, mas no asi un empaque, de igual forma, estos son manejados de manera

empirica.

Los criterios para la fijacion de precios de los productos se basan en el estilo o
disefio de los mismos, costos, tiempo de elaboracion o calidad de la tela demanda y

competencia.
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e Todas la empresas manejan el area contable o financiera, realizando dicha funcién
un profesional en el area, llevando los libros de inventario, caja, de compras y

ventas, libro mayor y en algunos casos el de estados financieros.

e En cuanto a la tecnologia utilizada, por el tipo de empresas evaluadas, todas
cuentan con el equipo basico para la confeccion de los productos y serigrafia de los

mismos.

e En el aspecto de ética y responsabilidad social de las empresas de confecciones
deportivas se determiné que algunas realizan actividades de ayuda humanitaria,
colaboracién con la educacion, la realizacion de apoyo a actividades deportivas,
ayuda a fundaciones o actividades culturales como parte de actividades de

proyeccién el social en municipio.
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VIIl. RECOMENDACIONES

Contar con innovacion e incorporaciéon de conocimientos en la administracion en la
empresa, para responder eficazmente a los desafios (internos y externos) y
mantener sus ventajas comparativas en el mercado, y con esto, logar la capacidad
de adaptacion y destreza para enfrentar el aumento de la intensidad y diversidad de

la competencia.

Realizar todas las actividades dentro de la empresa de acuerdo al proceso
administrativo, ya que esto contribuye a que se establezcan planes de todas las
actividades que efectian, asi como objetivos claros y definidos, dejando constancia

de todo lo que se le indica al colaborador de manera escrita.

Continuar trabajando de manera correcta en el marco normativo institucional y fiscal
tributario, ya que, esto favorece a crear confianza en los clientes y permite

comercializar los productos con cualquier tipo de clientes que lo necesite.

Buscar asesoramiento o conocer la importancia de la implementaciéon adecuada de
la mezcla promocional, tanto del producto, precio, plaza y promocioén, ya que con
esto se pueden lograr los objetivos esperados, enfatizdndose en promocion de
ventas, medios publicitarios y a través de la implementacion de estrategias.

Evaluar de manera correcta los costos implicados en la elaboracion de los
productos, tanto directos como indirectos y el margen de utilidad que se desea
obtener, buscando siempre contar con proveedores que brinden calidad, precios y
entrega oportuna de los materiales, con el fin de entregar a los clientes productos

de calidad acorde a lo solicitado por los mismos.
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e Tomar en cuenta los resultados presentados en la elaboracion de los aspectos
contables de la empresa, ya que a travées de ellos se puede determinar la situacion
financiera y el nivel de rentabilidad que posee, enfocandose siempre en alcanzar

mejores resultados.

e Estar actualizados a las nuevas tendencias tecnologias que faciliten y mejoren la
calidad, tiempos de elaboracion y costos en la elaboracion de los productos
ofrecidos, buscando estar un paso delante de la competencia y satisfaciendo asi los

requerimientos de los clientes.

e Realizar labores de responsabilidad social, fomentandola entre los empleados,
buscando beneficiar no solo a la empresa sino también a la sociedad, generando

asi una buena imagen de la empresa.
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VII. ANEXOS

10.1. GUIA DE ENTREVISTA ESTRUCTURADA

Universidad Rafael Landivar.

Campus San Roque Gonzales de Santa Cruz, S.J.

Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales

Licenciatura en Administracion de Empresas

Tesis: Diagnostico empresarial aplicado a las MIPYMES dedicadas
a la industria de confecciones deportivas ubicadas en la cabecera departamental de
Huehuetenango.

Entrevistador: Henry Fernando Martinez Herrera

GUIA DE ENTREVISTA ESTRUCTURADA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS DE LAS
MIPYMES DEDICAS A LA INDUSTRIA DE CONFESIONES DEPORTIVAS UBICADAS
EN LA CABECERA DEPARTAMENTAL DE HUEHUETENANGO.

Objetivo: Conocer aspectos generales acerca de las MIPYMES que se dedican al
sector de confecciones deportivas en la cabecera departamental de Huehuetenango y
con ello poder conocer las fortalezas y debilidades de la industria y poder servir de

instrumento y apoyo en la toma de decisiones.

INFORMACION GENERAL.

Edad: anos. Género: Masculino: Femenino:

Nivel académico:
a) Primaria completa —3
b) Hasta 3ro.Béasico —3
c) Diversificado completo 1
d) Universitario completo :
e) Otros:

Fecha de la entrevista: / [ 20
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Elementos de estudio: Diagnostico empresarial

Indicador: Definicion y caracterizacion MIPYMES
1. ¢Con cuantos empleados cuenta actualmente la empresa?

= Solamente propietario —]
= De1al0trabajadores [__]
» De 11 a 25 trabajadores ]

2. ¢Quién es el responsable de administrar la empresa?

* Propietario ]

= Administrador o Gerente [_]

= QOtro :

» Especifique:

3. ¢ Qué nivel de educacion tiene la persona responsable de dirigir la empresa?

* Primaria ]
» Basicos ]
= Diversificado [__]
= Universitario [__]
= Ninguno |:|

4. ¢ Cuanto tiempo tiene la empresa de estar funcionando?

= Menos de 1 aio |:|

= Dela?2afos |:|
= Masde2afios [_]
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5. ¢En qué lugar estéa ubicada la empresa?

= Ensu casa de habitacion [_]
* En local rentado
= En local propio
= Otro

i

= Mencionelo:

6. ¢Qué le motivé a crear la empresa?

= Oportunidad de negocio. —
» Deseo de independencia econémica. ]
»= Motivacion familiar ]

= QOtro |:|

= Mencionelo:

Indicador: Competitividad

7. ¢Conoce otras empresas que vendan productos similares que satisfagan la

misma necesidad que ustedes satisfacen?

- si [
= NO [

8. ¢Con cudles de las siguientes caracteristicas estan compitiendo?

= Mejor Calidad 1
= Precios accesibles ]
= Estilos diferentes [__]
» Tiempo de entrega —3

= Otro ]
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= Menciénelo:

Indicador: Marco normativo institucional

9. ¢Laempresa esta inscrita en el Registro Mercantil?

- si [
= NO [T

10. Sila respuesta es afirmativa, ¢ COmo esta constituida?

» Persona individual —3
» Persona juridica —3

11. ¢ Esta inscrita en la SAT?

- si [
= NO [

12.. Si su respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, ¢En qué régimen se

encuentra inscrita?

= Pequefio Contribuyente —3
= Contribuyente General [__]

= Otro ]

= Menciénelo:

13. ¢ Declaran impuestos a la SAT?

- si
= NO [
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14.Si la respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, ¢qué impuestos

declaran?

- va [

- 1IsrR ]
= Otro [_]

= Mencionelo:

Sub sub-Indicador: Aspectos Administrativos
Administracion/planeacion.

15.¢Qué entiende por planeacion?

» Elaboracién de planes. 1
= Creacién de objetivos —3
= Determinacion de las activades a realizar ]
* Fijacién de metas. —3
= Otro —3

= Menciénelo:

16. ¢Se planean las actividades que llevan a cabo dentro de la empresa?

17. ¢Si la respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, que tipo de planeacion

tienen establecida?

= Formal |:|

= De manera empirica [__]
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18. ¢Qué tipo de planes aplican en la empresa?

1

Vision
Propésito o Mision [__]
Objetivos o Metas [_]
Estrategias
Politicas
Procedimientos
Reglas
Programas

Juoooa

Presupuesto

19.¢Con que regularidad o periodo planifica sus actividades?

Diario ]
Semanal [
Mensual L[]
Trimestral ]
Semestral [__]
Anual ]

20. ¢ Quién elabora los planes?

Propietario :I

Administrador o Gerente |:|

Otro |:|

Mencionelo:
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Administracién/organizacion.

21.¢Qué entiende por organizacion?

= QOrganizar cada uno de los elementos de la empresa.

= Asignar tareas

= Distribuir adecuadamente las actividades de la empresa
= Establecer al personal en base a sus capacidades

= Otro

joboL

= Mencionelo:

22. ¢Organizan las actividades que realizan dentro de la empresa?

. g [
- no [
= ;COmo?

23.¢Si la respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, qué tipo de organizacién

tienen establecida?

» De forma empirica
= En base a conocimientos adminstrativos

=  Centralizadas/ centrada en un nivel de mando

1000

» Descentralizadas/ delegacion de autoridad a los colaboradores

24. ¢ Para usted que es un organigrama?

» Esquema que refleja las lineas de mandos de la empresa
» Figura que marca cada puesto de trabajo

= Ninguno / no conoce

= Otro

Juot
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= Menciénelo:

25. ¢ Existe un organigrama que indique las lineas de autoridad y comunicacion

dentro de la empresa?

-Si:
- Nno [

¢Por qué?

26. ¢ Cuales son las areas de trabajo que existen en la empresa?

= Contabilidad

= Secretaria.

»= Administracion/gerencia
= Ventas

* Recursos humanos

= Produccién

= Otra.

joooooa

= Mencidnela:

Administracion/direccion

27.¢Qué entiende por direccion?

= Dirigir el rumbo de las actividades

= Encaminar al personal al logro de los objetivos

» Guiar a la empresa conforme a los planes establecidos
= Otro

1000

= Menciénelo:
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28. ¢ Quién dirige las actividades que se llevan a cabo en la empresa?

* Propietario —

= Administrador o Gerente [_]

= Otro ]

= Menciénelo:

29. ¢ Qué tipo de liderazgo utiliza?

= Autocrético —estricto- 1
= Democratico—toma en cuenta opiniones- [__]
= Participativo—trabaja en equipo- ]
= Autoritario —Unico conocedor de todo- ]

30.¢ Lo reconocen como lider de la empresa?

¢Por qué?

31. ¢ Existe motivacion para los empleados de la empresa?

- si [
= NOo [

¢Por qué?
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32.¢Qué tipo de motivadores utiliza para incentivar a sus empleados?

* |ncentivos Econdmicos
= Bonos

= Premios

= Reconocimientos

=  Otros

joood

= Mencidnelos:

33. ¢Existe una buena comunicacion y un ambiente agradable dentro de la

empresa?

- Nno [

¢Por qué?

34.¢Cbomo es la comunicacion dentro de la organizacion?

= Verbal -reuniones, charlas- :

» Escrita - circulares, memorandos, publicaciones- —3
» E-malil :
= Otra _—

= Mencibnela:

35. ¢ Participa el personal en la toma de decisiones?
. s 1
- NO —3

= Algunas Veces
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¢Por qué?

Administracion/control

36. ¢, Qué entiende por control?

= Controlar las actividades que se realizan —3
= Enmendar errores 1
= Supervisar al personal 1
= Corregir posible fallas dentro de la empresa —

= Otro ]

= Mencionelo:

37.¢Se supervisan las actividades que se realizan en la empresa?

* NO [

¢Por qué?

38. ¢Qué tipo de controles implementa para verificar la realizacion de las

actividades?
* Preventivo —evitar fallas- —3
= Concurrente —supervision constante- |:|

» Retroalimentacién —corregir acciones futuras- |:|

Indicador: Aspectos de Mercado
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Mercadeo/producto

39. ¢ Cual es el producto que fabrica?

» Uniformes deportivos
= Playeras

» Pantalonetas

= Pants

= Chumpas

= Otro

Jooood

= Menciénelo:

40. ¢ Cual es el producto mas vendido?

= Uniformes deportivos
» Playeras

» Pantalonetas

= Pants

= Chumpas

= Otro

Hooood

= Menciénelo:

41.¢;Cuenta con una marca Yy etigueta que identifigue el producto que

confecciona?

- si
= NO [

¢Por qué?
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42.¢;Cuenta con un empaque que diferencie su producto con los de la

competencia?

-Si:
- Nno[C

¢Por qué?

43.Si la respuesta es afirmativa, ¢ Qué tipo de empaque utiliza?

» Bolsa plastica 1

= Bolsas de papel [__]
= Cajas de cartoncillo [__]

= QOtro |:|

» Especifique:

Mercadeo/precio.

44.:;Cbomo son sus precios comparados con la competencia?

= Altos :
= Iguales[__]
= Bajos []

45.¢Con base a cudles de los siguientes criterios fijan el precio del producto?

= Demanda

=  Costos

o

= Competencia
= Tiempo de elaboracién —

= Estilo o disefio 1
1

= Calidad -tela-
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Mercadeo/plaza

46. ¢ Como eligio el lugar para vender sus productos?

= Porque es propio 1
= Porque era el Unico lugar que me rentaban I
» Porque el &rea es comercial -

= QOtro :

» Especifique:

47.¢Cada cuanto visitan sus proveedores la empresa?

» Cada semana ]
= (Cada 15 dias |:|
= Cada mes |:|
= Otro 1

» Especifique:

.Mercadeo/promocién.

48.¢Cuenta con alguna estrategia promocional para inducir la compra de sus
productos?

¢Por qué?
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49. Si la respuesta es afirmativa, mencione la estrategia promocional que utiliza.

= Publicidad 1

» Ventas personalizadas ]
* Redes sociales ]
» Productos de regalo ]

= Descuentos |:|
= Otro :

» Especifique:

50. ¢ Utilizan alguna campafa publicitaria para dar a conocer su producto?

- si [
- No [

¢Por qué?

51.Si la respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, ¢ Que medios publicitarios

utilizan?

= Radio

» Periédicos

= Television

* Revistas

» Volantesy afiches
= Otro

jooood

» Especifique:
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Indicador: Aspectos Tecnolégicos

52.¢Cuentan con tecnologia adecuada para la realizacion de sus funciones y
productos?

-Si:
- no [

53.Si la respuesta es afirmativa. ¢ Qué tipo de tecnologia utiliza?

= Computadoras ]
= Cajas registradoras 1
* Maquinaria especial —bordados- —

= Cortadoras :I
= Otra |:|

= Menciénela:

54.¢;Cuentan con equipo de computacion para realizar sus operaciones
administrativas?

- si [
= NO [

¢Por qué?
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55.Si la respuesta a la pregunta anterior es afirmativa ¢Qué programas de

computacion utiliza?

* Microsoft Word

= Microsoft Excel

= Publisher

» Elaboracién de presupuestos
» Disefos y logotipos

= Otro

Jooood

» Especifique:

Indicador: Aspectos Financieros

56. ¢ Maneja aspectos contables y financieros la empresa?

- si
= No [

57. Si la respuesta es afirmativa, ¢ Quién es la persona responsable de llevar el

Registro contable de la empresa?

» Propietario |:|
= Administrador o Gerente 1
= Perito Contador u otro profesional 1

58. ¢ Cuales de los siguientes libros contables se llevan en la empresa?

= Libro caja

= Comprasy ventas

= Libro de Inventario

= Libro Mayor

» Libro de estados financieros

= Ninguno

jooood
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59. ¢ Ha solicitado algun crédito para capital de trabajo?

. No [

60.¢Si su respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, en donde ha solicitado

algun crédito para capital de trabajo?

= Bancos

= Cooperativa
* Prestamistas
= Otro

Jo00

» Especifique:

Indicador: Etica y Responsabilidad Social
61. ¢ Sabe usted que es responsabilidad social empresarial?

» Ayudar al cuido del medio ambiente —3
= No contaminar 1
= Contribuir al crecimiento de la comunidad [}
= Ninguna / no conoce 1
62.¢Qué actividades realiza para el cuidado del medio ambiente?

» Manejo adecuado de desechos
»= Materias primas ecoldgicas

* Reciclaje

1000

= Otra

= Mencionela:
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63. ¢, Qué actividades realiza sobre proyeccién social en el municipio?

Ayudas humanitarias 1
Reforestan —3

Colaboran con la educacioén |:|

Ninguno —
Otro 1
Especifique:
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10.2. GUIA DE OBSERVACION

Universidad Rafael Landivar.

Campus San Rogue Gonzales de Santa Cruz, S.J.
Facultad de Ciencias Econdémicas y Empresariales
Licenciatura en Administracion de Empresas

GUIA DE OBSERVACION APLICADA A LAS MIPYMES DEDICAS A LA INDUSTRIA
DE CONFESIONES DEPORTIVAS UBICADAS EN LA CABECERA DEPARTAMENTAL
DE HUEHUETENANGO

1. Proceso de produccion:

2. Tipo de maquinaria:

3. Instalaciones de la MIPY ME:

lluminacion:

Ventilacion:

Espacio/orden:
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Colocacion de maquinaria o herramientas

Punto estratégico de las MIPYMES:

Observaciones
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PROPUESTA PARA EL MEJORAMIENTO
EMPRESARIAL A TRAVES DE LA
IMPLEMENTACION DEL PROCESO

ADMINISTRATIVO Y ESTRATEGIAS DE
PROMOCION, EN LAS MIPYMES DEDICADAS A
LA INDUSTRIA DE CONFECCIONES
DEPORTIVAS UBICADAS EN LA CABECERA
DEPARTAMENTAL DE HUEHUETENANGO

HENRY FERNANDO MARTINEZ HERRERA




Resumen.

La presente propuesta esta dirigida a los propietarios y/o administradores de las
MIPYMES dedicadas a la industria de confecciones deportivas ubicadas en la cabecera
departamental de Huehuetenango, con el propésito de mejorar el desempefio actual de
estas, mediante la aplicacion de herramientas para las etapas del proceso

administrativo.

La finalidad de esta propuesta es sefalar la necesidad que tienen las MIPYMES de
iniciar una nueva etapa en su gestién empresarial implementando acciones especificas

y técnicas con el objeto de superar sus principales problemas y avanzar hacia el éxito.

La implementaciéon de estas acciones contribuira a una mayor capacidad para la
atencién de problemas y contingencias en las operaciones diarias de las empresas.
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1. JUSTIFICACION

Las empresas dedicadas a la industria de confecciones deportivas son un sector
sumamente activo en el ambito econémico y como parte de la economia del pais estan
expuestas a la competitividad del mundo de los negocios y a la constante innovacion
tecnoldgica, factores principales que obligan a estas empresas al manejo de
constantes cambios en sus procesos empresariales, con el fin de ofrecer calidad en

sus productos y servicios reduciendo asi el efecto de la competencia.

Estas empresas tienen un gran potencial de crecimiento aunque carecen de una
organizacion efectiva, debido a que sus propietarios en su mayoria nho poseen una
preparacion técnica en administracién, por lo que no han logrado implementar un

modelo empresarial adecuado a su gestion.

El diagnéstico realizado detecté algunas deficiencias relacionadas a las etapas del
proceso administrativo, por lo que con base a estas, se presentan soluciones que
seran de vital importancia para apoyar en las expectativas de crecimiento y desarrollo

de la empresa.

La correcta implementacion de herramientas administrativas en estas empresas
permitird el mejoramiento del desempefio y la maximizacién del recurso humano,

material y financiero.



2. OBJETIVOS

* Objetivo general

Proporcionar a los propietarios o administradores de las empresas de confecciones
deportivas de la cabecera departamental de Huehuetenango, una guia para superar las
deficiencias identificadas en el diagnéstico empresarial y mejorar la eficiencia en la
realizacion de las actividades, que facilitara a la gerencia y personal el desarrollo de

procedimientos.

* Objetivos especificos

- Proporcionar una herramienta para la aplicacion del proceso

administrativo.

- Apoyar el establecimiento de condiciones para el mejoramiento de la
gestion empresarial, a través de la ejemplificaciéon de formatos, aplicacion

de herramientas administrativas y estrategias de promocion.



3. PROPUESTA ADMINISTRATIVA

3.1. Proceso administrativo

La administracion comprende varias fases, etapas o funciones, cuyo conocimiento

exhaustivo es indispensable a fin de aplicar el método, los principios y las técnicas de

esta disciplina, correctamente.

El proceso administrativo son las actividades que el administrador debe llevar a cabo

para aprovechar los recursos humanos, técnicos, materiales, etc., con los que cuenta la

empresa.

Figura 1

Elementos del Proceso Administrativo

7/~ N\

ORGANIZACION ]

eMotivar, dirigir vy

cualesquiera otras
acciones involucradas
en dirigir al personal.

eDeterminar lo que es
necesario realizar,
como llevarlo a cabo y
con quién se cuenta

para coordinar

e Definir objetivos,
establecer estrategias
y desarrollar planes
actividades.

eDar seguimiento a las
actividades para
garantizar que se
logren conforme a lo

para hacerlo.

PLANEACION I

planeado.

|

NS

Fuente: Elaboracion propia

NS

Como base para la ejemplificacion de la elaboracion de herramientas del proceso

administrativo se tomara el nombre de Confecciones Deportivas Huehue Sport - nombre

ficticio a manera de ejemplo-



3.1.1. Planeaci6n

La planeacion consiste en el proceso a través del cual se analiza la situacion actual
(dénde estamos), se establecen objetivos (donde queremos llegar), y se definen las
estrategias y cursos de accién (como vamos a llegar) necesarios para alcanzar dichos
objetivos.

Sea cual sea el tamafio de una empresa, la planeacion es fundamental para el éxito de
ésta, ya que sirve como base para las demas
funciones administrativas (organizacion, direccion vy
control), y permite reducir la incertidumbre vy

minimizar los riesgos.

Para desarrollar adecuadamente la planeacién es necesario llevar a cabo una serie de

etapas que son conocidas también como elementos fundamentales de la planeacion.

1. Misién: es una declaracion que especifica el propdsito o razén de ser de la

empresa. Es el objetivo primario hacia el cual se debe administrar.

Misidn confecciones deportivas Huehue Sport

“Abastecer el mercado local, fabricando toda clase de ropa deportiva, ofreciendo
productos de calidad, tiempos de entrega garantizados, acompafiados de un servicio y

precio que realmente satisfagan y superen las expectativas del consumidor.”

2. Vision: es una descripcion de la empresa en algin momento del futuro, fija la

direccién global.



Vision confecciones deportivas Huehue Sport

“Ser una empresa lider y en constante crecimiento en el mercado huehueteco
innovando en productos, de manera que la organizacion se expanda en el mercado y
gue todos nuestros clientes actuales se mantengan con nosotros y a la vez atraer
nuevos, gracias a la calidad, precio y servicio que diferencie a la empresa de la

competencia.”

También es necesario establecer los valores, los cuales son principios e ideales
colectivos que guian los pensamientos y acciones del grupo de trabajo. Los valores

definen el caracter de la empresa, lo que propone y defiende

Figura 2

Valores Confecciones Deportivas Huehue Sport
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Fuente: Elaboracion propia



3. Objetivos (metas): son los resultados o propositos deseados. Estos guian las
decisiones de la administracién y forman los criterios contra los cuales se miden

los resultados.

Objetivos propuestos confecciones deportivas Huehue Sport.

Figura 3

Objetivos Confecciones Deportivas Huehue Sport
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Fuente: Elaboracion Propia

Propuesta de metas a la empresa confecciones deportivas Huehue Sport.

Contar con productos de calidad
Desarrollar estrategias efectivas
Mantener los mejores precios
Innovar en nuevos productos

Contar con personal comprometido y motivado

AN N N N SR

Aumentar la linea de productos



4. Estrategias.

Las estrategias de una empresa o estrategias empresariales son acciones que una
empresa realiza con el fin de alcanzar sus objetivos. Si los objetivos son los fines que
busca una empresa, las estrategias son los medios a través de los cuales pretende

alcanzar los objetivos.

Para la industria de confecciones deportivas es necesaria la aplicacion de estrategias
encaminadas al posicionamiento y aumento de ventas, las cuales para optimizar su
gestion se suelen clasificar en estrategias que comprenden los cuatro elementos claves

de un negocio, estrategias producto, precio, distribucién y promocion.

4.1. Estrategias enfocadas al crecimiento en ventas y posicionamiento

* Estrategia de elaboracién de plan de promocion: Un plan de mercado permitiria
a la empresa posicionar y desarrollar la marca, ganar mercado y dar a conocer

todos los productos.

v Elaboraciéon de Marca: Nombre, un término, un signo, un simbolo, un disefio o
una combinacion de todos estos elementos que identifica al fabricante o al

vendedor de un producto o servicio

Imagen 1

Marca confecciones deportivas Huehue Sport
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Confecciones Deportivas
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Fuente: Elaboracion Propia



Caracteristicas de una buena marca

Debe ser:
v Facil de pronunciar
Facil de recordar
Crear una idea adecuada sobre el producto o su uso
Captar la atencion de los clientes

Decir algo relacionado con la empresa

NN

Evocar sentimientos positivos

* Envase o empaque y etiquetado: cualquier material que encierra un articulo con o
sin envase, con el fin de preservarlo y facilitar su entrega al consumidor. La etiqueta
forma parte del empaque y contiene informacién impresa que aparece sobre el

empaque junto con este.

Ejemplificacion de empaque: Utilizacion de bolsas de polietileno de un color o varios
colores, colocando Unicamente la etiqueta para mostrar el nombre de la empresa, asi
como origen del producto.

Imagen 2

Empaque confecciones deportivas Huehue Sport

Confecciones Deportivas'
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Fuente: Elaboracion Propia



Dentro de los beneficios que ofrece un buen empaque destacan los siguientes:

* Contenery proteger al producto

* Proporcionar informacion sobre el producto
* Sustentar el posicionamiento del producto
* Publicidad en punto de venta.

* Diferenciacion contra otros productos de la categoria

Ejemplificacion de etiqueta: la funcién béasica es identificar el producto o la marca,
describir ciertos aspectos del producto: quién lo ha fabricado, el lugar de fabricacion, la
fecha en que fue fabricado, su contenido, como se utiliza y como debe de usarse de

forma segura.

Imagen 3
Etiqueta confecciones deportivas Huehue Sport

Hecho en Guatemala

1937 862
T41 08536/2467B
STEEL{14)
HARA®

Talla s

Fuente: Elaboracion Propia

Las funciones de una marca o etiqueta o de un empaque impreso son:

v Persuadir al comprador a adquirir el producto

v Informar al cliente acerca del producto

v" Suministrar instrucciones sobre el uso del producto
v

Identificar el producto



v Hacer publicidad directa

Propuesta de ubicacién de la etiqueta: parte inferior de las playeras. Esto ayudara a que

sea mas visible a las demas personas.

Imagen 4

Ubicacion de etiqueta confecciones deportivas Huehue Sport

Fuente: Elaboracion Propia

* Estrategia de promocion: Es el elemento de la mezcla de mercadotecnia de una
organizacion, que sirve para formar, persuadir y recordarle al mercado la existencia
de un producto y/o su venta, con la intencién de influir en los sentimientos, creencias

o comportamientos del receptor o destinatario.

Tomando en cuenta los recursos limitados que se puedan tener en el momento, se

propone lo siguiente:

* Vales o cupones: Entrega de vales o cupones que ofrezcan descuentos.

* Manta vinilica. Elaboracion de manta vinilica, que exponga los productos que

ofrece la empresa

* Folletos: La creacion de panfletos o folletos, sean los mismos sobre un

soporte de papel o virtual.
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Patrocinio: Actuar como auspiciante de actividades deportivas y sociales.

Redes sociales: Las redes sociales son sitios de internet que permiten a las
personas conectarse con sus amigos e incluso realizar nuevas amistades, de
manera virtual, y compartir contenidos, interactuar, crear comunidades sobre
intereses similares: trabajo, lecturas, juegos, amistad, relaciones amorosas,

relaciones comerciales, etc.

Manejo de publicidad en los diferentes medios disponibles. Se dara a
conocer la empresa, ubicacion, promociones y todo lo relacionado a la misma
a través de medios publicitarios como: radio, television, volantes, periédico o

paginas amarillas

11



Cuadro 1

Comparacion de estrategias de promocion.

Estrategia Objetivo Ventajas Desventajas
vales o -Motivar al cliente a seguir comprando | -Captar nuevos  compradores Yy | -Al cliente le cuesta renunciar al incentivo
una marca determinada aumentar el volumen de ventas
cupones o
-Aumentan la fidelizacion
-Permite llegar a una gran cantidad de | -Los usuarios se encuentran bastante
personas saturados de ofertas en Internet y ya no
-Dar a conocer una marca, un | -Ahorrar dineroy tiempo le prestan tanta atencién
producto, un servicio, un evento o | -Los resultados de ésta pueden ser | -La competencia puede detectar con
cualquier tipo de comunicacién que se | controlados y medidos faciimente facilidad los nuevos movimientos y/o las
Publicidad en | quiera desarrollar -Permite  modificar facilmente los | estrategias de publicidad y tratar de
Internet anuncios o mensajes publicitarios, o | superarlos constantemente
cambiar los medios a través de los | -No todas las personas pueden tener
cuales se esta publicitando acceso a Internet
-Los clientes tienden a descartarlos
-Se pueden imprimir directamente desde | debido a su simplicidad, pues la mayoria
Folletos -Informar a los clientes sobre los | Yna computadora y producirse en masa | de la gente considera que un folleto es

productos u ofertas especiales

en una maquina copiadora
-Faciles de leer para los consumidores y

clientes

tan sélo un pedazo de papel
-No tienen efectos a largo plazo en los
consumidores como otros métodos de

publicidad
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-Incremento a corto plazo de la

-Es una forma de presencia que no

consume tiempo del espectador ni

-Es solo para marcas conocidas

o notoriedad de la empresa y/o de sus | molesta -Conlleva riesgos para las dos partes
Patrocinio productos -Refuerza el valor social de la empresa
mostrando su preocupacion y apoyo a
determinadas actividades
Publicidad
(radio,
levision -Crear demanda primaria, crear | -Puede alcanzar a masas de gente de | - Poca gente responde de forma
te ’ demanda selectiva por una marca | un dia para otro inmediata a una campafa publicitaria
volantes, especifica y recordar los productos de | -Puede lucir un logo, disefio o una | -No se sabe realmente a donde se esta
periodico o la empresa marca en especifico para darle | dirigiendo la publicidad
paginas autoridad social
amarillas)
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Estrategia de creacion del cargo de ventas al por mayor y clientes
institucionales: La creacion de este cargo permitiria aumentar las ventas en
clientes institucionales como colegios, academias de deportes, y otras. Asi mismo,
comercializar los productos ofrecidos por la empresa bajo la modalidad de
distribuidores en lugares donde no se comercialicen prendas ofrecidas por la
empresa, de esta forma se abre un canal diferente al de puntos propios de venta y

con lo cual se busca aumentar los ingresos.

4.2. Estrategias enfocadas al aumento de generacién de utilidades y

rentabilidad:

Estrategia basaba en costos: Determinar y asignar segun clasificacion técnica de
costos, el valor real de los recursos que intervienen en forma directa e indirecta en la

produccion de la mercaderia.
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Diagrama 1
Estrategia basada en costos para la determinacion del precio de los productos.

PRECIO DE

VENTA

—

COSTOS VARIABLES : Gastos que incurre la empresa,
que puede variar de acuerdo a lo que se produce:

¢ tela e hilo

COSTO _
TOTAL . e accesorios

* mano de obra directa (operarios)

e costos de fabricacion (energia eléctrica por uso

de maquinaria, etc.)

MARGEN
DE
UTILIDAD
BRUTA

COSTOS FIOS : Gasto fijos que incurre la empresa,
mes a mes, se produzca o no:

¢ sueldos
¢ teléfono
¢ depreciacidn maquinaria
* energia eléctrica del local

e aquiler, etc.

—

GANANCIA
REAL

Fuente: Elaboracion Propia

* Estrategia basaba en la competencia: La estrategia consiste en igualar a los
competidores con precios idénticos o casi iguales a los existentes en el mercado de
productos, siempre y cuando la rentabilidad esperada por la empresa esté dentro de

lo esperado.
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Actividades a realizar:

v Investigacion constante de los medios y procesos que ayuden a reducir los
costos de produccion.

Cotizacion frecuente de los materiales.

Mantener controlada la calidad del producto.

Estar pendiente respecto a los precios de la competencia.

RN RN

Supervision de la estrategia

5. Presupuesto: Un presupuesto es un plan de operaciones y recursos de una

empresa, que se formula para lograr en un cierto periodo los objetivos

propuestos y se expresa en términos monetarios.

v' Presupuesto de promocion: Es el conjunto de medios necesarios para
despertar el interés de los consumidores en potencia y crear habitos de compra a
través de mensajes, de igual forma el impacto que produzca la presentacion del

producto, beneficios que ofrezca el mismo , la calidad, etc.

Modelo de presupuesto de promocion:

e PAQUETES
= 40 pautas en 2 pantallas Q.2000.00
» 80 pautas en 2 pantallas Q.2500.00

e PAQUETES
= 4 spots de lunes a viernes (1 bonificacion) Q.900.00
» 6 spot de lunes a Sabado (Bonificacion 2 spot) Q.1,350.00

16



= Manta Vinilica Q.45.00 Mt2
= Exhibidores de publicidad Q.200.00 1x1 Mt.
= Arafia de 2x1 Mts. Con lona Q.315.00

= Rétulos luminosos una cara Q.775.00 Mt2

3.1.2. Organizacion

Una organizacion es un conjunto de elementos, compuesto principalmente por
personas, que actlan e interactian entre si bajo una estructura pensada y disefiada
para que los recursos humanos, financieros, fisicos, de informacion y otros, trabajen de
forma coordinada, ordenada y regulada por un conjunto de normas, Yy logren

determinados fines.

Propdsitos de organizar

1. Dividir el trabajo a realizarse en tareas especificas y departamentos.

Division Confecciones Deportivas Huehue Sport

e Departamento administrativo
- Gerente / propietario

- Secretaria/ encargada de servicio al cliente

e Departamento de produccion
- Corte

- Confecciéon

17



e Departamento de serigrafia

- Auxiliar de serigrafia

2. Asignar tareas y responsabilidades asociadas con puestos individuales, esto

puede realizarse mediante la elaboracion de descripcion de puestos.

3. Agrupar puestos en unidades

Descripcion de puestos: es el documento que contiene la descripcion de las

actividades que deben seguirse en la realizacion de las funciones de una unidad

administrativa. Suele contener informacion y ejemplos de formularios, autorizaciones o

documentos necesarios, maguinas o equipos de oficina a utilizar y cualquier otro dato

gue pueda auxiliar al correcto desarrollo de las actividades dentro de la empresa.

Descripciéon de puestos confecciones Deportivas Huehue Sport.

Confecciones Deportivas Huehue Sport

Gerente / Propietario

Jefe Inmediato:

Propietario.

DESCRIPCION DE PUESTOS

Naturaleza del Puesto:
Es el responsable de toda el area interna como externa de la empresa. Su
actividad es planificar, administrar, coordinar, controlar y evaluar el
desarrollo normal de las actividades propias, optimizando los recursos
disponibles, en busca de la toma de decisiones acertadas.
Funciones Basicas:

- Desarrollar politicas y programas que provean una estructura

organizativa eficiente.
- Tomar decisiones en base a resultados.
- Asegurarse de la correcta marcha del negocio.

- Dar soluciones a los problemas presentados.

18




- Evaluar constantemente al personal.

- Analizar todos los procedimientos de seleccion, contratacion,
capacitacién, motivacion y politicas de pago de sueldo al personal.

Confecciones Deportivas Huehue Sport

Secretaria /
encargada de
servicio al

cliente

Jefe Inmediato:

Gerente /

Propietario.

DESCRIPCION DE PUESTOS
Naturaleza del Puesto:
Organizacion de la oficina y recepcion de llamadas telefonicas, archivo de

documentos y todo lo relacionado a informacién y atencion a clientes

Funciones Basicas:
- Organizacion de oficina y auxiliar en las tareas del gerente / propietario.
- Redaccion de notas.
- Recepcién de llamadas telefénicas.
- Clasificacion y archivo de documentos.
- Atender a los clientes y personal de la empresa.
- Dar informacion de entregas y cuentas pendientes

- Recibir los comentarios 0 quejas provenientes de los clientes.
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Confecciones Deportivas Huehue Sport

DESCRIPCION DE PUESTOS
Naturaleza del Puesto:

Jefe de Organizar, dirigir y controlar las actividades de produccion del taller de confeccién.

Produccién
Funciones Basicas:
Jefe - Dirigir y controlar la ejecucion de procedimientos de produccion.
Inmediato: - Coordinar el trabajo con produccion para cumplir con los pedidos.
Propietario.

- Vigilar la correcta marcha de la produccion.
- Aprobar pedidos de materia prima e insumos.
- Planificar diariamente los pedidos de insumos.

- Prever los stocks necesarios para la produccién

Confecciones Deportivas Huehue Sport

DESCRIPCION DE PUESTOS
Encargado | Naturaleza del Puesto:

de Corte Controlar trazos y cortes de las prendas.

Jefe Funciones Basicas:
Inmediato: - Realizar el correcto procedimiento en el corte.
Jefe de - Distribuir oportuna y agilmente de cortes al area de confeccion.
produccion.

- Aprovechar al maximo la tela evitando gran cantidad de desperdicios.
- Solicitar la tela necesaria para la confeccion.

- Realizar hoja de produccion de prendas de acuerdo a los cortes.

- Realizar programas de corte diarios.

- Solicitar la tela necesaria a bodega para el corte de la confeccion de las

prendas

20




Confecciones Deportivas Huehue Sport

DESCRIPCION DE PUESTOS
Naturaleza del Puesto:
Confeccion | Cumplir con los pedidos a la fecha establecida.

Funciones Béasicas:

Jefe - Organizar la confeccion de prendas.
Inmediato: - Controlar el cumplimiento de pedidos.
Jefe de

- Realizar un registro de la produccion.

roduccion , : L »
P - Realizar pedidos de materia prima para la confeccion.
- Cumplir con la confeccion de las prendas.

- Realizar y disefar los moldes para la confeccion de las prendas.

Confecciones Deportivas Huehue Sport

DESCRIPCION DE PUESTOS
Jefe de Naturaleza del Puesto:
Serigrafia | Cumplir los disefios computarizados y abastecer de los materiales de serigrafia.

Funciones Basicas:

Jefe - Realizar disefios en el programa establecido
Inmediato: - Cumplir con el programa diario de disefios.
Gerente/

- Supervisar los estampados en las prendas.
propietario - Prever de pintura para el estampado.

- Pedir mantenimiento de las maquinas de serigrafia.
- Estar actualizado sobre disefios y modelos.

- Revisar los insumos que estén en buen estado.

21




Confecciones Deportivas Huehue Sport

Auxiliar en

Serigrafia

Jefe
Inmediato:
Jefe de
Serigrafia

4. Establecer relaciones y lineas formales de autoridad entre individuos, grupos y

Para esto es necesaria la elaboracion de la estructura organizacional, la cual es la
distribucién formal de los puestos de una organizacion.
mostrarse visualmente en un organigrama, el cual es una herramienta de caracter
administrativo que permite reorganizar, emitir instrucciones, inspeccionar cada area,

ilustrando un proceso para establecer responsabilidades y fijar un nivel de autoridad.

DESCRIPCION DE PUESTOS
Naturaleza del Puesto:
Cumplir con los estampados en las prendas.
Funciones Basicas:

- Cumplir con el programa diario de estampados en las prendas.
- Realizar los revelados necesarios.

- Lavar los bastidores después de utilizarlos.

- Recuperar los bastidores después de utilizarlos.

- Pedir con anticipacion las pinturas para los estampados.

- Elaborar cuadros para la serigrafia.

departamentos.

Organigrama propuesto confecciones deportivas Huehue Sport

22
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Diagrama 1

Estructura Organizacional Confecciones Deportivas Huehue Sport

Gerente

Propietario

Secretaria/
encargada de
servicio al cliente

Departamento de
produccion

Corte Confeccion

Fuente: Elaboracion Propia
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3.1.3. Direccion
Pretende integrar dentro de esa estructura a los individuos que van a trabajar en ella, y
conseguir que orienten su comportamiento en la forma adecuada hacia el logro de los

objetivos de la organizacion.

Para que la empresa sea productiva dia con dia se debe llevar una serie de pasos para

KR
‘4}3\

Siendo una empresa formal el medio a utilizar es LJ \

poder dirigir de la mejor manera al personal

TN
i i

v" Proceso de comunicacion.

el escrito:

Memos
- Informes escritos
- Reportes diarios de produccion

- Correo electrénico (A nivel externo con

clientes y proveedores)

Informacién verbal por medio de:

- Reuniones de personal

- Reuniones con los clientes
La comunicaciéon verbal en la empresa siempre deberd estar acompafiada de

informacion escrita o se dara la misma posterior a las reuniones, conferencias y demas

para dejar plasmado ahi los temas a tratar o tratados segun sea el caso.
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v" Proceso de liderazgo.

El trabajo en equipo es esencial para que la empresa pueda caminar, se deben tener
lideres capaces de dirigir a grupos de personas con iniciativa de superacion laboral y

personal, fundamental para el crecimiento de la empresa.

Figura 7
Funciones del lider de Confecciones Deportivas Huehue Sport

‘ Distribuir el trabajo

Velar por el rendimiento de la empresa

‘ Hacer que los trabajadores cumplan con sus tareas
Establecer el poder

Crear politicas para la empresa

Tomar decisiones

Analizar los costos y ventas

Maximizar las ganancias

Saber tratar a su personal

Calificar a su personal

Instruir a su personal

Recibir y tratar las quejas de sus subordinados
Hacer informes, reportes, etc.

Conducir reuniones, aunque sea pequefias

Fuente: Elaboracion Propia

v Proceso de motivacion.

La motivacion para los empleados es fundamental por esta razén se debe dar

incentivos motivacionales de la siguiente manera:
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- Cada cierto tiempo invitar al personal a un almuerzo o refaccion que se puede

realizar en la empresa, esto mejorara la relacion entre empleados y jefes.

- El dlitimo dia de cada mes se realizara una celebracion para todos los

cumpleaferos del mes y se les entregara un obsequio.

- Unincentivo monetario del 25% sobre el salario ordinario que se entregara a fin

de afo.

- A fin de afo se celebrara un convivié de parte de la empresa donde se le estara

obsequiando a cada uno de los empleados una canasta navidefa.

v' Trabajo en equipo

Trabajo en equipo es el trabajo hecho por varios individuos donde cada uno hace una

parte pero todos con un objetivo comun.

Es una de las condiciones de trabajo de tipo psicolégico, que mas influye en los
trabajadores de forma positiva porque permite que haya comparferismo. Puede dar
muy buenos resultados, ya que normalmente genera entusiasmo y produce satisfaccion
en las tareas recomendadas, fomenta entre los trabajadores un ambiente de armonia y
se obtienen resultados beneficiosos, el comparierismo se logra cuando hay trabajo y

amistad

El éxito de las empresas depende, en gran medida, de la compenetracion,
comunicacion y compromiso que pueda existir entre sus empleados. Cuando éstos
trabajan en equipo, las actividades fluyen de manera mas répida y eficiente. Sin
embargo, no es facil que los miembros de un mismo grupo se entiendan entre si con el

objeto de llegar a una conclusion final.
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v' Formas de fomentar el trabajo en equipo dentro de la empresa.

1. Que cada uno de los miembros tenga claro cual es el propésito fundamental del
mismo, la meta por la cual se encuentran laborando unidos, de este modo sera

mas facil que todos vayan en sintonia.

2. Tomar en cuenta las habilidades de los miembros de tal manera que cada uno
de los integrantes ofrezca un aporte determinado con el fin de lograr el objetivo

planteado.

3. No se pueden dejar a un lado las reglas y normas que constituirdn el grupo, de
este modo todos los miembros partiran de la misma premisa, por ejemplo

puntualidad, cumplimiento de los objetivos trazados, etc.

4. EIl estimulo es parte importante del trabajo en equipo y no se debe obviar, es
importante reconocer los méritos de los miembros cada vez que se alcanza un

objetivo, de este modo todos se sentiran dispuestos a continuar colaborando.

5. Fomentar la buena actitud, quien coordine el equipo debe estar dispuesto a dar
lo mejor de si y a asumir la responsabilidad de guiar a un grupo de personas de

la mejor manera posible.

6. La comunicacion no puede estar ausente, todo lo referente al proyecto debe
guedar claramente comunicado y los miembros del equipo deben sentirse en la

capacidad de transmitir sus ideas, innovaciones e incluso descontentos.

3.1.4. Control

Es el proceso de monitoreo, comparacion y correccion del desempefio laboral. Todos
los gerentes deberian controlar, aun cuando piensen que sus unidades estan

trabajando segun lo planeado.
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Se puede planear, se puede crear una estructura organizacional para facilitar el logro
eficiente de las metas y se puede motivar a los empleados mediante un liderazgo
efectivo. Pero no existe garantia de que las actividades vayan como se planed y que,
de hecho, se estén logrando los objetivos para los que tanto subordinados como
gerentes estan trabajando. De tal suerte que el control es importante porque ayuda a
los gerentes a saber si se estan cumpliendo las metas organizacionales, y de no ser

asi, las razones por las que no se estan cumpliendo.

Formas de controlar:

v Elaborar una hoja de todas las prendas que tienen que ingresar cada mes.

El control se aplica a todo; empleados, prendas, etc.
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Propuesta de modelos de cuadros de control a la empresa confecciones
deportivas Huehue Sport.

Tabla 1

Modelo de hoja de control de materia prima Confecciones Deportivas Huehue Sport

Objetivo: Controlar que los materiales de empaque y otros accesorios a utilizar en el
producto, sean los solicitados y utilizados de manera correcta durante el proceso de
producciéon y que los mismos sirvan para la toma de decisiones ante cualquier

inconveniente.

Fecha de solicitud:

Proveedor:

Cantidad recibida

OBSERVACIONES:
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Ejemplo de Modelo de hoja de control de materia prima

Objetivo: Controlar que los materiales de empaque y otros accesorios a utilizar en el
producto, sean los solicitados y utilizados de manera correcta durante el proceso de
produccién y que los mismos sirvan para la toma de decisiones ante cualquier

inconveniente.

Fecha de solicitud: 05-01-2015

Proveedor: Carlos Lopez

Cantidad recibida 3 rollos (100mt.)

OBSERVACIONES:
Se cumplié a cabalidad el pedido solicitado.
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Tabla 2
Modelo de cuadro de cotizacién de materia prima

Confecciones Deportivas Huehue Sport

Fecha.

Tipo
material

de

Confecciones Deportivas Huehue Sport

Precio
anterior

Precio
actual
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Variacion

(+1-)

Lugar

Observaciones




Ejemplo de Modelo de hoja de cotizacion de materia prima

Confecciones Deportivas Huehue Sport

Tipo de | Precio Precio Variacion Observaciones
material anterior | actual (+/-)
G.




v' En el area de corte se debe tener un buen control para realizar las hojas de
produccion.

Tabla 3
Modelo de cuadro de control de produccion
Confecciones Deportivas Huehue Sport

Responsable:
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Ejemplo de Modelo de hoja de cuadro de control de produccion

Responsable: Juan Martinez

05-02-15 15-02-15 José Juego de |15 Estilo 2
Martinez | uniformes

15-02-15 25-02-15 Victor Uniforme |1 Equipo: Real
Lopez de fut bol Madrid/numero 12

17-02-15 22-02-15 Gerardo | Camisola |1 Equipo:
Ruiz Comunicaciones/
numero 10
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v Para realizar un registro o una compra, debe realizarse por escrito.

Tabla 4
Modelo de cuadro de informacién de clientes
Confecciones Deportivas Huehue Sport

Datos generales de clientes

Nombre:

Direccidn:

Teléfono:

Informaciéon General

Fecha de solicitud:

Fecha de entrega de los productos:

Productos requeridos:

Cantidad:

Estilo:

Total de la factura: Abono: Saldo:

Observaciones:

Elaborado por:
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Ejemplo de Modelo de hoja de cuadro de informacién clientes

Datos generales de clientes

Nombre: Luis Vasquez

Direccioén: 3ra. Calle 4-20

Teléfono: 5567 3456

Informaciéon General

Fecha de solicitud: 12-02-2015

Fecha de entrega de los productos: 25-02-2015

Productos requeridos: Juego de uniformes de foot-ball

Cantidad: 15

Estilo: Tela semi-profesional

Total de la factura: Q.475 Abono: Q.200 Saldo: Q.275

Observaciones:
Equipo Deportivo Comunicaciones, numeros del 1 al 15.

Elaborado por: Julio Guzman.
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v Por lo menos debe hacerse una vez al afio la constatacion fisica de los

inventarios.
Tabla 5
Modelo de inventario de materia prima
Confecciones Deportivas Huehue Sport
Responsable:

Materia prima
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Ejemplo de Modelo de hoja de cuadro de inventario de materia prima

Responsable: Luis Vasquez

Materia prima

10 rollos S Color rojo
Telatipo 2

o _
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Tabla 6
Modelo de inventario de productos terminados

Confecciones Deportivas Huehue Sport

Responsable:

Productos
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Ejemplo de Modelo de hoja de cuadro de inventario de Productos terminados

Responsable: Luis Gonzalez

Productos

Uniformes Rojos Tallas Unicas.

Playeras manga larga Tallas L
o
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v' Comparar el comportamiento de las ventas de la empresa, y con esto verificar

si realmente se estan alcanzando los objetivos de ventas.

Tabla 7
Modelo de informe mensual para el analisis del comportamiento de venta

Confecciones Deportivas Huehue Sport

Elaborado por:
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Ejemplo de Modelo de hoja de cuadro de andlisis del comportamiento de venta

Elaborado por: Juan Pérez

25 20 20 +5
Camisolas

r
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