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RESUMEN.

El sector de la micro y pequefia empresa es 1importante en la
economia de un pais, sin embargo este sector carece de
conocimientos en el &4rea de manejo empresarial o los gque posee
son insuficientes para su supervivencia, es por ello gue surgen
instituciones que buscan trasladar los conocimientos necesarios
a través de consultorias, Capacitaciones, Asistencias Técnicas,
entre otros, los cuales Dbuscan contribuir a mejorar la
competitividad de las empresas.

Sin embargo, actualmente existen asimetrias de informacidédn que
dificultan enlazar a oferentes de Servicios de Desarrollo
Empresarial con demandantes de los mismos, lo que muchas veces
se debe al desconocimiento de su existencia por parte de los
empresarios. Este fendmeno se observd entre el mercado objetivo
de la Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefila Empresa
(OMAM) que es el sector MYPE de Mejicanos, el cual desconoce la
existencia de la Oficina, y por ende, los servicios gque brinda.
Lo anterior se debe a una serie de factores que afectan a la
OMAM entre los que se encuentra el no tener definido claramente
la forma de suministrar los servicios prestados y carecer de
lineas de accidn que busque dar a conocer sus servicios.

Es por ello que el objetivo del presente trabajo de
investigacién es diseflar un Plan Estratégico de Mercadotecnia
para los Servicios de Asesoria Empresarial brindados por la
OMAM, que busca fortalecer 1los servicios y darlos a conocer
entre el mercado objetivo.

Dicho plan se basa en principios tedéricos de la mercadotecnia de
servicios la cual incluye tanto a organizaciones con fines de
lucro como organizaciones no lucrativas, asi mismo se basa en
una metodologia de investigacidén la cual permitidé a través del
método deductivo realizar un diagnostico sobre la situacidn

actual de la OMAM y sus Servicios de Asesoria Empresarial. La



informacién se obtuvo a través de fuentes primarias y
secundarias la cual permitieron enriquecer la investigacién.

Al analizar la informacidén recopilada se obtuvo como resultado
que no existe un posicionamiento de los Servicios de Asesoria
Empresarial brindados por la OMAM entre el mercado objetivo, vy
que ademds no existe un plan estratégico sobre la parte
mercadoldégica que de a conocer los servicios y actividades de la
OMAM en el Municipio de Mejicanos, ademds existen deficiencias
en los recursos necesarios para la prestacidén de los servicios.
Con base en la situacidén encontrada vy de acuerdo a la
informacidén obtenida se disefi®é la propuesta del Plan Estratégico
de Mercadotecnia dentro del cual se contemplan elementos que
permiten desarrollar acciones encaminadas al fortalecimiento de
los Servicios de Asesoria Empresarial. Asi mismo se Dbusca
posicionar a la OMAM ante el mercado objetivo utilizando la
mezcla promocional descrita en el documento. Asi mismo se
formulan los planes de accién que debe seguir la OMAM y los

recursos necesarios para su implementacidén evaluacidén y control.



INTRODUCCION

Para el disefio de un Plan Estratégico de Mercadotecnia es
necesario contar con la base tedrica que lo fundamente, asi como
los aspectos generales de la organizacién a la cual se le haré
el disefio, establecer una metodologia de investigacidén que ayude
a determinar la situacidén problemadtica y poder establecer
conclusiones y recomendaciones que contribuyan al disefio de 1la
propuesta que contiene los elementos necesarios para su
implementacidén y evaluacién.

Todo lo anterior, se plasma en el presente documento titulado
“Disefio de un Plan Estratégico para el fortalecimiento de 1los
Servicios de Asesoria Empresarial brindados por la Oficina
Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa (OMAM), en el
Municipio de Mejicanos”, el cual contiene los siguientes

apartados.

CAPITULO I

Comprende el marco tebdrico que contiene conceptos sobre
Planificacidn Estratégica, Mercadotecnia de Servicios y
Organizaciones no Lucrativas. De igual manera se presenta
aspectos generales sobre la Alcaldia de Mejicanos asi como de la
Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa y el

sector MYPE en Mejicanos.



CAPITULO II

Dentro del capitulo II se plantea la problemédtica, vy la
metodologia de investigacidén utilizada. Asi mismo, contiene el
anadalisis e interpretacidén de la informacidén obtenida, dentro de
la cual se describe la situacidén de la OMAM y los Servicios de
Asesoria Empresarial brindados por ella, asi como los factores
externos que influyen en su funcionamiento. De igual manera se
presenta el andlisis FODA realizado a la OMAM, asi mismo se

establecieron las conclusiones y recomendaciones del estudio.

CAPITULO IIT

Contiene la propuesta del Plan Estratégico de Mercadotecnia para
los Servicios de Asesoria Empresarial ofrecidos por la OMAM, el
cual inicia con el establecimiento de la misidén, visidén vy
objetivos de la OMAM. Asi mismo, incluye el ©proceso de
planeacién dentro del cual se describe la oferta de servicios,
su costo, asi como los aspectos que contendrd el sistema de
distribucién de los servicios 'y el programa promocional,
estableciendo las estrategias para cada elemento. Igualmente se
incluye los planes de accidén con sus objetivos a corto y a largo
plazo, asi como sus respectivas estrategias y actividades.
Finalmente se presentan los recursos necesarios para la
ejecucidn del plan, las actividades a seguir para su
implementacién y los parédmetros a utilizar para su evaluacidn y

control.



CAPITUILO I

CONCEPTOS SOBRE EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA Y
GENERALIDADES DE LA OFICINA MUNICIPAL DE APOYO A 1A

MICRO Y PEQUENA EMPRESA (OMAM) .

A. CONCEPTOS SOBRE EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA.

La planeacidén estratégica de mercadotecnia es un proceso
importante para toda organizacién, ya que en ella se realiza
un andlisis de los factores internos (fortalezas y
debilidades) y externos (oportunidades 'y amenazas), que
intervienen en su funcionamiento, el cual servird para trazar
los objetivos de mercadotecnia, que serdn una guia al momento
de establecer las estrategias de mercadotecnia, asi mismo se
determina el mercado meta (el cual puede estar compuesto por
personas u organizaciones que tengan necesidades por
satisfacer) y sus niveles de demanda, asi como el
posicionamiento del producto en la mente del mercado meta,
para lo cual es necesario disefiar una mezcla de
mercadotecnia, es decir, las caracteristica del producto, la
forma en que se promoverd y distribuird asi como su precio de

venta.



“La combinacién de dichos elementos debe satisfacer las
necesidades del mercado meta”.’!

Puesto que el estudio se centra en una entidad sin fines de
lucro que brinda servicios, los conceptos presentados a
continuacidén se relacionan estrechamente con las actividades

de este tipo de organizacidn.

1. ADMINISTRACION Y PLANIFICACION.
a. DEFINICION DE ADMINISTRACION.
La administraciédn, segun diversas definiciones se
considera como “el proceso de planear, instrumentar vy
evaluar las actividades de un grupo de personas Jque
trabajan para la consecucién de una meta comun”.?
“Define como crear un ambiente en el gque las personas,
trabajando en grupos, alcanzan esa meta” .’ La
administracién ayuda a coordinar y evaluar la capacidad
que posee el recurso humano para lograr los objetivos

de la organizacién.

b. DEFINICION DE PLANEACION.
En tanto, la planeacién es “decidir ahora 1lo que

haremos después, especificando entre otras cosas cdémo y

Stanton, W., Etzel, M. y Walker, B. (1999). “Fundamentos de Marketing”. México:
McGraw-Hill. 11* Ed. Pag. 61-64

Op. Cit. 1. Pag. 51

Koontz, H. Y Weihrich, H. (1998). “Administracidén: Una Perspectiva Global”. México:
McGraw-Hill. 11%* Ed. Pag. 6



cuadndo lo haremos”.® “Buscando anticiparse a los hechos
y determinar las estrategias que permitan alcanzar 1los

objetivos de la misma”.’

Es decir que sin la planeacidn
no se puede realizar algo en forma eficiente vy

adecuada, puesto que no se sabe lo que debe hacerse ni

como llevarlo a cabo.

2. TIPOS DE PLANES.

En cuanto a los planes, existen diferentes tipos, 1los
cuales pueden clasificarse como: “Propdsitos o misiones,
Objetivos o Metas, Estrategias, Politicas, Procedimientos,

Reglas, Programas y presupuestos”.®

“Algunos planes suelen
prepararse anualmente (plan a corto plazo), pues describen
la situacidén organizacional vigente, los objetivos de 1la
compafiia, sus estrategias anuales, el programa de acciédn,
los presupuestos y controles. Otros, en cambio, son
elaborados para desarrollase en periodos mayores a un afo,
conocidos también como planes a largo plazo. Dentro de él
se describen los factores y las fuerzas principales que
influirdn sobre la organizacién durante los siguientes
afios, incluye los objetivos a largo plazo, las principales

estrategias que se utilizardn para alcanzar los objetivos

de la compafiia y los recursos necesarios. El1 plan a largo

4
5
6

Op. Cit.l Pag. 56
Lamb, C., Hair, J. Y McDaniel, C. (1998). “Marketing”. México: Thomas Editores. 4% Ed.
Op. Cit.3 Pag. 127



plazo se debe revisar y actualizar cada afio, de manera que

la compafiia posea siempre un plan vigente”.’

NIVELES DE LA PLANIFICACION.

La planificacién organizacional generalmente suele darse
en tres niveles (corporativo, funcional vy operativo)?
considerados de mucha importancia para el desarrollo
légico de las organizaciones, pues presentan la planeacidn
global de la organizacidén, la planeacidn estratégica por
funciones, para el caso, de la funcidén de mercadotecnia vy
los planes operativos o anuales que conforman un plan
estratégico. A continuacidn se presenta la figura N° 1 que
muestra los niveles de la planeacién y cada uno de los

elementos que las integran:

7

Kotler,

P. y Armstrong, G. (1991). “Fundamentos de Mercadotecnia”. México: Ed. Prentice

Hall Hispanoamérica. 22 Ed. Pag. 29
Op. Cit. 1 Pag. 60

8



Figura N° 1 Niveles de la Planificacioén’.

PLANEACION ESTRATEGICA DE LA COMPANIA.

Definir la misidén de la organizaciédn.
Efectuar un andlisis de la situacién
Conjunto organizacional de objetivos.
Seleccionar las estrategias apropiadas.

S ow P

PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA

Realizar un andlisis de la situacién.
Formular los objetivos de mercadotecnia.
Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial

Seleccionar los mercados meta y medir la demanda de
mercado.

5. Disefiar una mezcla estratégica de mercadotecnia.

S w N

PLANEACION ANUAL DE MERCADOTECNIA.

Prepara un plan anual de mercadotecnia para los productos mas
importantes y para las divisiones de la compafiia.

4. PLANIFICACION ESTRATEGICA.
c. DEFINICION DE PLANIFICACION ESTRATEGICA.
La planificacién estratégica “busca desarrollar vy
mantener una concordancia estratégica entre las metas vy
capacidades de la empresa Jjunto a sus oportunidades de

mercado”.'® Asi mismo “tiene por objeto adecuar los

° Op. Cit. 1 Pag. 61

% op. cit. 7 Pag. 39



recursos de la compafiia a las oportunidades de mercado

! Tales planteamientos resaltan la

a largo plazo”.!
necesidad que los objetivos estén en armonia con los
recursos y capacidades de la organizacidén a fin de que
permitan aprovechar las oportunidades de mercado, 1lo

que garantiza el alcance de los objetivos en el plazo

establecido segun lo planificado anteriormente.

d. COMPONENTES DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA.

Los elementos que la componen son'?:

- Misidén; indica a qué clientes o usuarios atender4,
qué necesidades satisface y qué tipo de Dbien o
servicio ofrece, define los limites de las
actividades de la organizacién.

- Objetivos; establecen los resultados deseados, por 1lo
que es 1importante crear un conjunto de objetivos
claros y especificos, formulados por periodos
realistas, ser congruentes entre si, vy ser
susceptibles de una medicidn cuantitativa.

- La Estrategia; es un plan general de accién mediante
el cual la organizacidédn busca alcanzar sus objetivos.

" op. Cit. 1 Pag. 56
2 op. Ccit. 1 Pag. 57-59



- Las técticas; son el medio por los cuales se realizan
estrategias, es decir, son cursos de accidén més

especificos y pormenorizados que la estrategia.

Dichos elementos son necesarios para desempefiar las
actividades con mayor eficiencia, pues sin ellos, una

organizacidén no tendria un rumbo definido a seguir.

5. ASPECTOS GENERALES DE MERCADOTECNIA.
a. DEFINICION DE MERCADOTECNIA.

La mercadotecnia se define como “el sistema total de
todas 1las actividades de negocio cuya finalidad es
planear, fijar ©precios, promover vy distribuir 1los
productos satisfactores de necesidades”'’

La anterior definicidn se aplica por igual a

organizaciones lucrativas y no lucrativas, pues ambas

deben determinar las necesidades vy los deseos del

mercado meta y proporcionar los satisfactores con mayor

efectividad y eficiencia que los competidores.

b. OBJETIVOS DE MERCADOTECNIA.
Los objetivos que la mercadotecnia persigue, son:'*
- Maximizar el consumo; Busca estimular el consumo,

creando niveles maximos de produccién y empleo,

13

° Op. Cit. 1 Pag.66
* Op. Cit. 7 Pag. 17-18



produciendo con altos niveles de calidad, a fin de
que esos productos satisfagan los gustos y

preferencias del mercado.

Maximizar la satisfaccién del mercado meta; Busca
satisfacer al consumidor, no sélo en la cantidad de
producto que consume. El hecho de comprar un
producto o querer un nuevo servicio sélo cuenta si
la satisfaccidén del consumidor aumenta. Sin embargo,
existen razones por las cuales es dificil evaluar el
sistema de mercadotecnia en términos de
satisfaccidén. Entre esas razones tenemos dgue no
existe una forma de medir la satisfaccidén provocada
por un producto o) actividad especifica de
mercadotecnia; dicha satisfaccién se debe comparar
con sus ilnconvenientes (la contaminacidén o el dafio
al medio ambiente) y finalmente, la satisfaccidén de
ciertas personas al consumir bienes que proporcionan

estatus, depende que otros lo posean o no.

Maximizacién de 1la seleccidn; Aumentar la variedad
de productos permitiria que un consumidor encuentre
los que realmente satisfacen sus gustos y asi él
cree alcanzar el nivel de vida que busca y obtiene
una satisfaccidén general maxima. Sin embargo, ello

implica que los productos resulten mé&s caros, pues



al producir una gran variedad, el costo de
producciédn e inventario crece, aunque adelantos
técnicos de fabricacién en muchas industrias,
permiten ajustar el producto a las necesidades del
cliente, como las ventas por Internet. Asi mismo,
una mayor variedad de productos requiere un mayor
esfuerzo de blUsqueda e investigacidén por parte del
consumidor que le llevaria tiempo conociendo vy
evaluando los diferentes productos.

- Maximizacién de la calidad de vida; Se considera que
la finalidad de mercadotecnia debe ser mejorar la
calidad de wvida. Esto no sélo incluye calidad,
cantidad, la disponibilidad vy el costo de 1los
productos, sino también la calidad del medio fisico

y cultural.

FUNCIONES DE MERCADOTECNIA.

Son actividades que salvan la distancia, el tiempo y la
posesidén y que generalmente separan a los participantes
en una relacidén de intercambio, que al enlazarlas, la
mercadotecnia crea la utilidad y facilita el proceso de
intercambio, dentro del cual existen funciones que son
realizadas por productores, mayoristas, minoristas,
intermediarios de apoyo y consumidores finales en una

relacién de intercambio; es importante seflalar que



dichas funciones pueden cambiarse y compartir entre los
participantes, pero no pueden eliminarse, ya que
alguien debe realizarlas.

Las funciones de mercadotecnia y la naturaleza de cada

una de ellas se presenta en el cuadro N° 1.

CUADRO N© 1. Funciones de Mercadotecnia y su
Naturaleza®
FUNCION NATURALEZA

seleccionar y evaluar las fuentes de suministros y
Compra o renta

negociacidén de los términos de compra o renta.

localizar y comunicarse con el mercado meta, estimar la

Venta o demanda a través del personal de ventas, publicidad,
promocidén de ventas, publicidad no pagada, relaciones
arrendamiento
publicas, negociacidén de los términos de venta o
arrendamiento.
Transporte los bienes de un punto a otro.

Almacenamiento |[los bienes hasta que los compradores los deseen.

Establecer estandares de tamafio y calidad, clasificar
Estandarizacidn . . .
los bienes de acuerdo a los estandares y su graduacidn.
y graduacién. funciones de compra y venta de bienes al reducir la

necesidad de inspeccionar y probarlos.

los recursos financieros para producir, transportar,

Financiamiento. | gimacenar, promover, vender y comprar bienes o

servicios.

ferir y examinar el riesgo inherente al esfuerzo de la
. mercadotecnia, incluyendo los riesgos de que el bien no

Tomar riesgos

sea vendido, dafio, hurto, o la obsolescencia del

producto.

n vy anadlisis de la oportunidad de mercado, desarrollo
Recoleccidén de

y administracidén de las encuestas, conduccidén de
la informacién experimentos de mercado, recoleccién de la informaciédn
de mercado. sobre los competidores, proveer informacién util a

quienes toman las decisiones.

15
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d.

e.

COMPONENTES DEL PLAN DE MERCADO.
En mercadotecnia “los planes definen las estrategias y
las especificaciones requeridas para 1implementarlas,
estas son:”!'®
- Las actividades necesarias para implementar la
estrategia, su secuencia y la persona responsable
para la ejecucidédn de cada actividad.
- La presentacidn de recursos (costo en dinero

efectivo) requeridos para implementar la estrategia.

- Prondéstico de ventas en dinero efectivo y utilidad.”

DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADO.
“Una estrategia de mercado es un plan de accidén amplio
para utilizar los recursos de una organizacidén a fin de

que logre sus objetivos de mercadotecnia”.'’

Dicho plan
se conforma por segmentos de mercado a los que se
dirigird la compafiia, las estrategias para cada mercado
meta, una mezcla de mercadotecnia y su nivel de gastos
respectivo. Debido a que estos difieren en cuanto a
necesidades y deseos, respuestas ante la mercadotecnia
y nivel de ganancia, es recomendable desarrollar

estrategias de mercado para cada uno de ellos. “Asi

mismo deben fijarse estrategias especificas para cada

16
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elemento de la mezcla, como: nuevos productos, venta en
el lugar, publicidad, promocién de ventas, precio vy
distribucidén, ademéds debe explicarse cémo responde cada
estrategia a las amenazas, oportunidades y problemas
clave vya definidos en el ©plan. Finalmente, debe
especificarse el presupuesto de mercadotecnia necesario
para llevar a cabo las estrategias planeadas. Se sabe
que un presupuesto mas elevado producird mayores
ventas, pero lo que se busca es aquel que proporciona

mayores ganancias”.'®

GENERALIDADES DE LA MERCADOTECNIA DE SERVICIOS.
En teoria, un servicio se vende de igual manera que un
bien tangible, sin embargo, sus diferencias dan lugar a
diversos planes de mercadotecnia, ya que las estrategias y
tdcticas de la mercadotecnia de productos no se aplican a
la de servicios.
a. DEFINICION DE SERVICIOS.
“Son actividades identificables e intangibles, que
constituyen el objeto principal de una transaccidn,
cuyo fin es satisfacer necesidades o deseos del

19

cliente. Se excluye el servicio que apoya la venta de

un bien u otro servicio.
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b.

TIPOS DE SERVICIOS.

Los servicios pueden clasificarse por industria cuando
provienen de empresas lucrativas, dicha clasificacidn
se amplia cuando se agregan las empresas no lucrativas,
la cual se presentan en el cuadro N° 2.

CUADRO N° 2. Clasificacién de los servicios.?°

EMPRESAS LUCRATIVAS EMPRESAS NO LUCRATIVAS.

- Vivienda. - Educativas.
- Mantenimiento doméstico. - Culturales.
- Recreacidén y entretenimientos. - Religiosas.
- Cuidado personal. - Caritativas y filantrdpicas.
- Atencién médica y otro tipo de - Causas sociales.

cuidado de la salud. - Profesionales y de negocios.
- Educacién privada - Sociales.
- Servicios empresariales y otros - Atencidén médica.

servicios profesionales. - Politicas.
- Seguros, banca y otros servicios

financieros
El alcance de los servicios crece de manera

considerable al incluir 1los servicios gubernamentales

que se encuentran dentro de las categorias anteriores.

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO.
Aunque bienes y servicios buscan satisfacer necesidades
3% deseos de los consumidores, “existen cuatro

caracteristicas que los diferencian”.?

C.
Cit. 1 Pag. 567-568
Cit. 5 Pag. 567



Intangibilidad: Contrario a un bien, el servicio no se

percibe por los sentidos, es una accidén que no se
refleja.

Naturaleza perecedera: El servicio satisface la

necesidad del consumidor al momento de su adquisicidn.

Variabilidad: La prestacién de un servicio depende de

una accién para crear el Dbeneficio, varia segun la
persona que lo brinda y quien lo recibe.

Participacién: El1 servicio se da en un marco en el que

el comprador del servicio participa en su formulacidédn vy
ejecucidén, pues su produccidn, distribucidédn y consumo
existe con menos separacidén de tiempo.

La caracteristica primordial es la primera; pues
identifica més al servicio, el cual se consume al
momento de comprarlo, en tanto que el bien requiere de
una serie de pasos para su realizacidén y para llegar a
manos del consumidor final. Un servicio se basa en

acciones para suministrar satisfaccidén al cliente.

7. MERCADOTECNIA EN ORGANIZACIONES NO LUCRATIVAS.
La mercadotecnia en instituciones que no buscan un lucro,
pretende adecuar los servicios que ofrecen de acuerdo a
las necesidades y expectativas que tienen sus clientes o

usuarios, por lo que toda institucidén debe conocer tales



necesidades y expectativas para establecer acciones que
contribuyan a satisfacerlas con los servicios prestados.
Las cuatro variables de mercado se aplican en cada caso,

adaptéandolas, al problema especifico en cuestidn.

d. DEFINICION DE MERCADOTECNIA NO LUCRATIVA.
La mercadotecnia no lucrativa se define como “el
conjunto de actividades relativas al intercambio,
fundamentalmente de servicios e 1ideas realizadas por
organizaciones; privadas o publicas, sin fines de

722 En el enfoque de mercadotecnia no lucrativa,

lucro
las acciones de anédlisis y planificacidédn deben comenzar
y terminar con el “cliente-usuario”, llevando a
ejecutar programas de accién que den respuesta a las

necesidades puntuales de las personas dqgque tratan de

atenderse.

e. CLASIFICACION DE LA MERCADOTECNIA NO LUCRATIVA.
“La mercadotecnia no lucrativa se clasifica como:??
b.1 MERCADOTECNIA DE “CAUSA SOCIAL”
La mercadotecnia de “causa social”, trata de

adaptar y transferir elementos de la mercadotecnia

22
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comercial a las actividades de organizaciones

dedicadas a defender los intereses de la sociedad,

cuyo objetivo principal es modificar

comportamientos o actitudes de <cierta ©poblacién

para mejorar la situacidén dentro de su estructura.

Las causas socilales se establecen bajo diferentes

estatus juridicos, por ejemplo:

- Asociaciones de voluntarios.

- Cruz Roja.

- Asociacidén de liberacidédn femenina.

- Campafias antialcohélicas.

- Campafias de prevencién del céncer.

La mercadotecnia de “causa social” posee cuatro

caracteristicas esenciales:

- Son agentes del cambio voluntario.

- No persiguen una utilidad econdmica.

- Se especializan en atender sbélo ciertos
segmentos de la poblaciédn.

- No estén investidas de poder publico.

MERCADOTECNIA DE PERSONAS.
La mercadotecnia personal se presenta principalmente
en el &ambito politico y en relacidén con personas

famosas vy artistas. En cuanto a los partidos



.3

politicos, permite promover a sus candidatos, todo
planeado y llevado a cabo antes de una elecciédén. La
mercadotecnia personal no se limita sélo a la imagen
que proyecta un candidato, se debe escoger vy
estudiar a fondo los problemas que padece cada
sector social, y hacer un plan de campafia donde se
ofrezca resolverlos; se escogera un lema y un
logotipo; se hard suficiente publicidad de 1los
candidatos, quienes realizaran giras por las
entidades que votaran; se estudiarédn estadisticas de
los cuerpos electorales; se analizard el momento
socioecondémico en el qgque se realizard la campafia
electoral, se seleccionaran prioridades haciendo
hincapié en ellas y se desarrollard un plan
mercadoldégico de campafla que incluya organizaciédn,

costos, gastos y control de la misma.

MERCADOTECNIA EN LA ADMINISTRACION PUBLICA.

Dentro de ella se incluyen las empresas nacionales
y gobiernos municipales. Por lo general, los
servicios publicos y las causas sociales tienen una
vocacién desinteresada. Por ejemplo, un hospital no
es creado para beneficio de los propios médicos.

Sin embargo, sus caracteristicas son diferentes a



£.

las de 1la causa social; ahora mencionaremos cada

una de ellas:

- Los servicios publicos son neutrales, adoptan
una actitud de respeto en lo que concierne a las
ideas y convicciones de las personas y tratan de
brindar beneficios utiles a la comunidad, sin

intentar modificar a los ciudadanos.

- Son servicios de interés general.

-  Un servicio publico debe satisfacer al
ciudadano-usuario y, de no darse adecuadamente,
la comunidad puede expresar sus criticas vy

exigir mejoras.

IMPORTANCIA DE LA MERCADOTECNIA NO LUCRATIVA.

“Una entidad gque ha sido creada con el fin de prestar
un servicio que beneficie a una parte de la sociedad,
debe pensar con qué grupos se relaciona y qué buscan, y
cébmo su satisfaccidn puede contribuir a lograr la
misidén para la cual se cred, para asi dar los primeros
pasos para el cumplimiento de la misidn, dichas

entidades deben tomar en cuenta que la mercadotecnia



aplicada adecuadamente puede ayudarle a lograr 1o

anteriormente descrito”.?

g. OBJETIVO DE LA MERCADOTECNIA NO LUCRATIVA.

El objetivo de la mercadotecnia no lucrativa es ayudar
a tomar decisiones de publicidad, de precio y de lugar,
las cuales varian en términos de lo gque se negocia.

PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA.
La planeacidén estratégica de mercadotecnia fija metas que
una organizacidédn debe alcanzar, asi como las estrategias a
seguir en las actividades mercadoldgicas.
Dentro de una entidad sin fines de 1lucro, el proceso
cambia al aplicado a las empresas lucrativas, sin embargo,
el fin de la planeacidén estratégica siguiendo el enfoque
de mercadotecnia busca apoyar a las organizaciones en la
realizacién de acciones que contribuyan al logro de la
misién por la que fue creada la entidad.

a. DEFINICION DE PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA.
La planeacidén estratégica de mercadotecnia, es “el
proceso donde se define clara y sistemdticamente las
acciones gue una organizacién elige para asegurar su
desarrollo a mediano vy largo plazo, traducidas en

decisiones y programas de accién”?®
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IMPORTANCIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA DE
MERCADOTECNIA.

Su importancia radica en el hecho de que “proporciona
una filosofia directriz, ya que las estrategias que
una organizacién defina, deben girar en torno a la
satisfaccién de las necesidades de su mercado meta. Asi
mismo, proporciona informacidn para los encargados de
la planeacidén estratégica, la cual contribuye a

identificar oportunidades y el potencial que existe

para aprovecharlos”?®

PROCESO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA.

E1l proceso de la planeacidn estratégica de

mercadotecnia requiere de los siguientes pasos:?’

Paso 1. Definir claramente cudl es la misidén y visiédn.

Paso 2.Realizar un andlisis ambiental del entorno
social, cultural, econdémico, asi como de la
situacidén actual de la organizacidn, sus puntos
fuertes y débiles (andlisis conocido como FODA;
Debilidades vy Fortalezas de la organizacidn,
Amenazas y Oportunidades del entorno).
Se habran de analizar con detalle las

necesidades/expectativas/actitudes de cada

26
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grupo (recurso humano de la organizaciédn,
mercado meta, competencia, la sociedad) como
Ginica via para posteriormente darles una
respuesta adecuada.

Paso 3. Deben establecerse objetivos de mercado
concretos a cada grupo <con el gue @se
relaciona en el cumplimiento de su misidn.

Paso 4. Formulacidén de estrategias.

Paso 5. Disefio de programas de accidn.

Paso 6. Proyeccién de resultados previsibles.

Paso 7. Disefio de sistemas de evaluacidén y control.

Los pasos 1 y 2 del proceso se relacionan con el
andlisis y reflexidén. Después de que los implicados
en el disefilo del plan han entendido y asumido 1la
misién de la organizacidén, se procede a analizar
tanto el entorno externo de la entidad, como detectar
los puntos fuertes y débiles de la misma, es decir
que se hace un anélisis de las fortalezas vy
debilidades de la organizacién, asi como de sus
oportunidades y Amenazas (Analisis FODA) . A
continuacidn, la organizacidn que conoce las
expectativas y deseos de un grupo en concreto,
supongamos que son los micro y pequefios empresarios

de la =zona geografica donde la organizacidédn actua,



tratard de fijar objetivos concretos para dicho
colectivo. Podriamos citar como objetivo “que el 25%
de los responsables de las empresas conozcan la
existencia de la entidad y cudal es su misidén; que
mejore la actitud de ellos ante la idea de avocarse a
ella...” Ademéds, es importante que los objetivos se
jerarquicen (si hubiera wvarios), cuantifiquen y que
sean alcanzables. Marcados los objetivos, la entidad

definird estrategias de accidén, que le permitan

alcanzarlos, concediendo importancia a las
estrategias de segmentacidn de mercado y
posicionamiento a través de la mezcla de

mercadotecnia. La estrategia de segmentacién se basa
en la idea de que si existen distintos grupos de
individuos dentro del grupo con el que se plantea el
intercambio (con relacidn a sus actitudes,
necesidades, recelos), debe tratarse a cada grupo de
forma diferente. Buscando, en la medida de 1o
posible, dar una respuesta diferente a cada uno de
ellos. Por su lado, la estrategia de posicionamiento
se refiere a que la organizacidén debe decidir qué
imagen desea proyectar, qué atributos quiere que le
confieran los pUblicos objetivos. Bésicamente, se

apoya en una caracteristica o atributo que sea



valorado por el publico en cuestidédn: trato amable,
eficiencia, cercania... y para ello es preciso
conocer los intereses y expectativas de cada grupo.
Al definir la imagen que la entidad desea, se tendra
en cuenta sus puntos fuertes y débiles. Es imposible
que una organizacién intente transmitir la imagen de

trabajo eficiente si no responde a una realidad.

Definidas las estrategias, se ©pasard a concretar
acciones que se consideren oportunas al logro de los
objetivos fijados para el periodo definido. Estas
acciones deben contar con un responsable de su puesta
en marcha, una estimacién del presupuesto requerido,
% especificar qué objetivo contribuye a su

realizacidn.

Después de concretar las acciones y antes de dar por
cerrado el plan de actuacidén de la organizacidn, es
necesario realizar una proyeccidén de los resultados
que se esperan alcanzar 'y diseflar sistemas de

evaluacién y control adecuados.

A fin de explicar, este proceso se detalla en la

figura N° 2



Figura N° 2 Proceso de Planeacién Estratégica de Mercadotecnia®®
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d. ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA.
La estrategia de mercadotecnia a seguir tiene que ver con
el producto (sea un bien o un servicio) y sus atributos,
el precio a asignérsele, la manera en que se hard llegar
al mercado objetivo y la forma en que se dard a conocer
dentro del mercado al cual se dirigen las acciones de
mercadotecnia. Lo anterior conlleva a seleccionar el
mercado meta y su mezcla de mercadotecnia, vya dgue su
determinacién ayudaré a dirigir efectivamente los

esfuerzos de mercadotecnia.

d.1 DEFINICION DE MERCADO META.
“El mercado meta se define como un grupo de personas u
organizaciones a las cuales una compafia dirige su
programa de mercadotecnia”.?’ “Un mercado meta se
selecciona tomando en cuenta determinantes como la
motivacidn, percepciones, actitudes; las cuales
adquieren mayor importancia cuando el objeto de
transaccién es un servicio, puesto que él1 no puede

tocarse, olerse ni probarse”?’

?° Op. Cit. 1 Pag. 64

* op. Ccit. 1 Pag. 573



d.2

COMPONENTES DE LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA.
Se refiere a la combinacién de un producto, la manera
en que se promoverd y distribuird y su precio. Los
cuales deben satisfacer las necesidades del segmento
de mercado vy, al mismo tiempo, cumplir con 1los
objetivos de mercadotecnia. Dichos elementos se
exponen a continuacién:

- Producto: En la mercadotecnia de servicios, 1la
intangibilidad, el caracter perecedero y la
incapacidad de su almacenamiento, plantea retos en
la planeacidén y desarrollo de servicios; por lo que
una entidad dedicada a esa actividad debe tomar
decisiones tales como:

;Qué servicios ofreceré?
:Qué estrategias de servicio adoptara?

:Qué caracteristicas tendran los servicios??!

- Precio: La determinacidén de precios en entidades
donde el fin no es obtener ganancias es dificil, ya
que por lo general, el mercado meta son personas u

organizaciones llamadas beneficiarias a las que no
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se les cobra; sin embargo, tiene un costo, en el
caso de una institucidén pliblica ese costo seria el
presupuesto destinado para su funcionamiento, en
tanto para el beneficiado, el costo se refleja en
la forma de viaje y tiempo de espera y quiza la

atencién recibida®?.

Distribucidén: Para el disefio de un sistema de

distribucién en la prestacidédn de servicios se
requieren de dos cosas. La primera es seleccionar
los canales de distribucién (personas que brindaran
el servicio) y la otra es contar con instalaciones

fisicas para distribuir el servicio.?

Promocidn: Sirve para informar, persuadir %
recordarle al mercado la existencia de un producto
con la intencidén de influir en los sentimientos,
creencias y comportamiento del receptor o)

destinatario.>
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B. GENERALIDADES SOBRE LA ALCALDIA MUNICIPAL DE MEJICANOS Y LA
OFICINA MUNICIPAL DE APOYO A LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA (OMAM) .
1. GENERALIDADES DE LA ALCALDIA MUNICIPAL DE MEJICANOS.

a. NORMATIVA LEGAL

La normativa que rige el accionar de la Alcaldia de
Mejicanos es el CODIGO MUNICIPAL DE EL SALVADOR®?, el cual
se ampara en el Capitulo VI, Seccidén segunda, Articulo
203 de la Constitucidén Politica de El1 Salvador, donde se
establece que los municipios se regiran por un cddigo
municipal el cual es un instrumento que debe ser aplicado
a las gestiones técnico-administrativas de las alcaldias
de E1 Salvador. Dentro de él1 se le faculta en diversos
aspectos que son objeto de aplicacidén entre ellos estéan:
Conceptos, Competencias, Organizacién, Gobierno,
Instrumentos juridicos y deméds atribuciones referentes a
la Hacienda Publica Municipal.

El objeto que persigue, segun el Cip. I Art. 1 es
“Desarrollar los principios constitucionales, referentes
a la organizacidén, funcionamiento y ejercicio de las

facultades auténomas de los municipios”.?®
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Decreto N° 274, de la A.L. D.O. N° 23 Tomo N° 290
FUNDAUNGO, FUNDACION FRIEDRICH EBERT. “Cédigo Municipal Explicado”. (1998)



Es 1importante sefialar que una de las obligaciones del
Gobierno Municipal, seguin el Céap. III, Art. 31 numeral 6
es “Contribuir a la preservacién de la salud y de los

recursos naturales, fomento y el mejoramiento econdmico-

social y a la recreacidén de la comunidad”.

El beneficio que el cédigo ofrece a los miembros de las
comunidades es la oportunidad de participar en las
actividades del gobierno local, para buscar soluciones a

los problemas existentes, definiendo prioridades.

b. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA ALCALDIA MUNICIPAL DE

MEJICANOS.

Actualmente la Alcaldia Municipal de Mejicanos posee una
estructura organizativa dividida en departamentos,
secretarias y unidades por lo que la vuelven una
organizacidén descentralizada, dando lugar a una estrecha
supervisidén, estricto control y una buena comunicacidn

entre subordinados y superiores.’’
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c. GESTION ACTUAL EN LA ALCALDIA MUNICIPAL DE MEJICANOS.

En el afio 2003, la Alcaldia Municipal de Mejicanos busca
dar cumplimiento a lo establecido en el Cébdigo Municipal,
desarrollando actividades tales como la realizacidén de
ferias empresariales, culturales, campafias de limpieza,
de reforestacidn, construccidn de obras de Dbeneficio
social como parques, vias de acceso, muros de retencidn
en zonas de alto riesgo, alumbrado publico en diferentes
lugares del municipio, etc. Para poder realizarlas, 1la
Alcaldia requiere de fondos, los cuales provienen de la
emisiédn de partidas de nacimiento, defuncidén, actas de
matrimonio, recaudacién de impuestos y tasas municipales
que incluyen recoleccién de Dbasura, alumbrado publico.
Otra fuente de ingresos es la asignacién del 6% del
Presupuesto General de la Naciédn. En cuanto a 1la
planeacién para el desarrollo de sus actividades, la
alcaldia elabora un plan de trabajo que abarca un periodo
de tres afios, tiempo que dura la gestidén de un alcalde y
su Concejo Municipal. Asi mismo elabora planes anuales

para ejecutar los proyectos que ella lleva a cabo. *®
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2.

GENERALIDADES DE LA OFICINA MUNICIPAL DE APOYO A LA MICRO

Y PEQUENA EMPRESA (OMAM) .
La Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa
(OMAM) 1inicidé sus funciones el 29 de enero de 2002, creada
por el gobierno local con el apoyo técnico de la Fundacidn
para el Autodesarrollo de la Micro vy Pequefia Empresa
(FADEMYPE), la Organizacién Internacional del Trabajo (OIT)
y el Banco Centroamericano de Integracién Econémica (BCIE),
quienes en su rol de cooperantes técnicos apoyan la
promocidén del Desarrollo Econdmico Local.
La iniciativa de implementar una oficina que brindard apoyo
al sector de la micro y pequefla empresa del municipio de
Mejicanos, se da a través del proyecto “Promocién Municipal

de la Micro y Pequefia Empresa”.

Previo a su implementacidén, se debieron realizar diversas
gestiones y actividades con anticipacién a la inauguracidn
de la Oficina, las cuales fueron:

- Presentacién del Proyecto OMAM a las siguientes unidades
de la municipalidad; Relaciones Ptblicas y
Comunicaciones, Administracién de Mercados, Desarrollo
Social, Cuentas Corrientes y Catastro.

- Presentacidn del Proyecto OMAM a la Asociacidn

Coordinadora de Intercomunales de Mejicanos (ACIM).



- Gestiones ante las unidades siguientes: Cuerpo de Agentes
Metropolitanos (CAM), Saneamiento Ambiental, Servicios
Generales, Desarrollo Social vy Relaciones Publicas vy
Comunicaciones, las cuales involucrarian dentro del marco

de inauguracién de la OMAM.

Una actividad importante que se dio previo al inicio de
labores de la OMAM, fue 1la estructuracidédn del Plan de
Trabajo para esta Oficina, el cual se elabora anualmente.
Dentro del plan para el presente afio se incluyen actividades
tales como:

- Promocidén de empresas existentes.

- Promocidén de grupos asociativos.

- Atencidén de demanda de los empresarios.

- Motivar la cooperacién de instituciones afines a las

labores de la OMAM.

En el desempefio de sus labores, la OMAM debe cumplir las

siguientes funciones:

- Recopilacién de informacidn sobre oferentes de Servicios
de Desarrollo Empresarial, asi como de los empresarios a
quienes se les ha brindado algun tipo de servicio.

- Planificacidén y coordinacidén de ferias empresariales.

- Ejecucidén de foros sobre el sector de las MYPE’s.



- Realizacidén de encuentros empresariales.

- Generar oportunidades de asociacién entre empresas de
igual giro econdmico.

- Crear oportunidades de negocios.

- Gestionar financiamiento para iniciativas que impulsen la
promocidén de la Micro y Pequefia Empresa.

- Brindar informacidén sobre proveedores de materia prima

- Brindar informacién sobre proveedores de servicios
financieros y servicios de desarrollo empresarial.

- Facilitar servicios de informacidén y asistencia técnica a
las MYPE’s del municipio de Mejicanos.

- Servir de enlace entre las organizaciones que Dbrindan

servicios de capacitacidén y las MYPE’s del &rea.

Para el desarrollo de las anteriores funciones y

actividades, la OMAM cuenta con los siguientes recursos:

- RECURSO HUMANO; actualmente y debido al corto tiempo que
tiene de estar funcionando la OMAM sdlo estd conformada
pPor una persona dque es quien se encarga de darle
seguimiento a los contactos que se hacen con
instituciones afines al trabajo que la Oficina
desarrolla. Asi mismo, se encarga de darle seguimiento a
las MYPE’s que se acercan a la OMAM, también hace

convocatorias para la realizacidén de ferias, encuentros



seminarios, entre otros, asi como todas las actividades vy
funciones mencionadas anteriormente.

La persona encargada de la OMAM cuenta con una
Licenciatura en Relaciones Internacionales, asi mismo ha
asistido a un curso internacional orientado al desarrollo
econémico local de la microempresa el cual se llevd a
cabo en Israel. Para abril del afio 2003 asistidé a un
taller sobre gestidn administrativa empresarial,
impartido por CONAMYPE. Actualmente realiza estudios de
post-grado, gque consiste en una maestria en Desarrollo
Local.

RECURSOS MATERIALES; la OMAM cuenta con un espacio en las
instalaciones de 1la Alcaldia de Mejicanos, asi mismo
cuenta con su equipo de computadora, silla, escritorio,
papeleria y utiles.

RECURSOS ECONOMICOS; para el funcionamiento de la OMAM,
la administracién municipal le destina un porcentaje de
presupuesto municipal.

RECURSOS DE INFORMACION; 1la informacién con la que se
cuenta es la que estd disponible en Internet, la
informacién bibliografica, es limitada. De igual manera
cuenta con una base de datos de los empresarios y de las
organizaciones que se relacionan con el apoyo al sector

de las MYPE’s.



- RECURSOS ADMINISTRATIVOS; la OMAM cuenta con manuales que
contribuyen a su funcionamiento, estos son:
Manual de Normas y Valores.
Manual de Funciones.
Manual de Procedimientos.
Asi mismo, <cuenta con la propuesta de Normativa de

Comercio.

Todo lo anterior ha llevado a la OMAM a poder alcanzar 1los

siguientes logros:

- Realizacidén de la 1% y 22 Feria Empresarial (2002 y 2003)

- Realizacidén del ler. Encuentro Empresarial en julio del
2002.

- Alcanzar un promedio de atencién al usuario de 50
personas empresarias por mes.

- Avances en el proyecto “Kioscos Mejicanos”, dentro del
cual se contempla iniciar una convocatoria piloto para la
zona de Zacamil, en conjunto con las empresas dJgue se
espera participen en el proyecto (Banco Agricola,
Programa de Garantia para la Pequena Empresa,
Mobiliario Urbano S.A. de C.V.)

- Intermediar con la Fundacidén REDES (Reconstruccidédn para
el Desarrollo econdmico y Social), para el desarrollo del

taller sobre “Transferencias de tecnologias para empresas



panificadoras” al cual asistieron 35 personas empresarias

dedicadas a tal actividad.

- Impulsar el proyecto “Mercado Movil”.

En conclusién, la OMAM fue creada para brindar apoyo a la
micro y pequefia empresa a fin de suplir las principales
necesidades de los sectores antes mencionados, ofreciendo
servicios de Asistencia Técnica e Informacién.?®’

Es por ello que se considera importante contextualizar al
sector MYPE, conocer sus generalidades, cbémo se caracteriza

y clasifica.

a. ASPECTOS GENERALES DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA.
Segtin el Ministerio de Economia?®, mas de tres millones de
Salvadorefios dependen de la MYPE, vy segin la encuesta
FOMMI-DIGESTYC (Fondo de Fomento de la Microempresa en
las Zonas Marginales—-Direccidén General de Estadisticas vy
Censo), alcanzan un 98% del total de empresas en El
Salvador, contribuyendo asi, como fuente de empleo, pues
absorbe un 38.2% de la Poblacién Econdémicamente Activa
(PEA) En materia econdmica, el sector MYPE representan un

aporte al Producto Interno Bruto (PIB) del 25% al 35%‘'.

La informacién recopilada para la elaboracidén de las Generalidades de la OMAM fue
obtenida a través de una entrevista realizada a la Lic. Dina Bonilla, Jefe de la OMAM de la
Alcaldia Municipal de Mejicanos, asi como del documento “Informe Anual de Trabajo. Afo 2002”
de esta oficina y del Boletin Informativo N° 1 de la OMAM, afio 2003.

CONAMYPE. (2001) “Politica Nacional para la Micro y Pequefia Empresa”. Pag. 2

CONAMYPE y GTZ, “Entre integracién y competitividad” (2000)



a.l CARACTERIZACION DE MICROEMPRESA.
En El1 Salvador, la microempresa se caracteriza por su
diversidad interna, puesto que no es un conjunto
homogéneo de empresas, sino un agregado heterogéneo de
unidades productivas, técnicas de produccién,

ubicacién espacial y geografica, etc.®?

Por lo que microempresa puede ser definida asi:

- Son aquéllas que sus niveles de venta no generan
acumulacidén y en cuanto a sus activos, no exceden a

43

los $11,824.57

-  Son aquéllas que la conforman uno o) mas
propietarios, en donde trabajan solos o con
empleados adicionales, con activos hasta de

$8,571.43%

Para efectos de la presente investigaciédn, la
caracterizaciédn a wutilizar serd la presentada por

FUSADES.

‘2 Op. Cit. 40 Pag. 7

Corporacidédn Salvadorefia de Inversiones (CORSAIN)
Fundacién Salvadorefia para el Desarrollo Econdmico y Social (FUSADES)
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a.2

SEGMENTACION DE LA MICROEMPRESA.

La amplitud del campo de la microempresa ha dado paso
a la segmentacién del sector. Los segmentos se
identifican ©por sus virtudes y ©potencialidades,
constituyendo la base para el disefio de mecanismos que
eliminen las trabas a su desarrollo. Los segmentos
identificados para la microempresa son:*’

- Microempresa de subsistencia: Son las que buscan

generar ingresos con propdsitos de consumo
inmediato. En su mayoria son trabajadores
temporalmente desocupados que se integran al sector
mientras consiguen un trabajo permanente. Dicha
temporalidad, muchas veces, adgquiere un caréacter
permanente. Alcanzan menos de $1,714.00 mensuales
como ingresos por ventas. Se dedican principalmente
al comercio.

No tiene puesto fijo para sus actividades, vy
cambian frecuentemente de actividad al no tener

definida su competencia laboral.
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Microempresa de subsistencia con potencial: Se

trata de trabajadores individuales con motivacidén y
potencial empresarial, que generan ingresos para el
consumo inmediato, pero aun son bajos en relacidn
con la canasta bésica (menos de $1,714 mensuales).
En su mayoria se dedican al comercio. Tienen mayor

estabilidad en la actividad que realizan.

Microempresa de acumulacidén simple: Los empresarios

se distinguen por haber conseguido definir su
competencia laboral, asi mismo los recursos
productivos generan ingresos que cubren los costos
de su actividad, aunque sin lograr excedentes
suficientes que permitan la inversidén en
crecimiento. En este segmento se ubican las
microempresas cuyas ventas oscilan entre $1,714.00
y $3,429.00 mensuales. En su mayoria se dedican al
comercio y a la industria manufacturera. Tienen
responsabilidades laborales pues generan un
promedio de tres empleos remunerados. En su mayoria
tienen local fijo para el negocio en su hogar o
vivienda y normalmente tienen mayor estabilidad en

la actividad que realizan.



- Microempresa de acumulacidn ampliada o microtope.

Son aquellas en que la actividad productiva es
suficientemente elevada como para poder acumular un
excedente e 1invertir en el crecimiento de la
microempresa. En este segmento se ubican aquellas
cuyas ventas mensuales fluctlan entre $3,429.00 vy
$5,714.00. la empresa consigue actuar como un
centro de acumulacidén de competencias, de recursos
humanos y de capital. Sus principales actividades
econdémicas son el comercio % la industria
manufacturera. Tiene responsabilidades laborales ya
que generan un promedio de cuatro empleos
remunerados. Sus actividades econdémicas tienen
mayor permanencia vy se desarrollan en locales

fijos.

a.3 CARACTERIZACION DE PEQUENA EMPRESA.
Las pequeflas empresas son consideradas como unidades
econémicas en donde, la combinacién de factores
productivos y posicionamiento comercial les permiten
acumular ciertos margenes de excedentes. Asi mismo,
poseen una organizacidédn empresarial més definida y su

gestidn y registros estén formalizados.



Las definiciones de ©pequefia empresa que pueden

encontrarse son:

- Son aquellas empresas cuyo activo no es superior a
$34,285.71, ademéds el numero de personas empleadas
es de cinco a diecinueve como maximo®®

- Son aquellas empresas constituidas por uno o mas
duefios 'y cuyos activos no son superiores a

$17,142.86, empleando mano de obra adicional?’

Entre estas definiciones se usard la de FUSADES, asi
mismo se tomard en cuenta el nivel de ventas mensual
que segun CONAMYPE, estd entre los $5,700.00 y 1los

$57,000.00%

b. IMPORTANCIA DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA.
La importancia de estimular el desarrollo y crecimiento

de las MYPE’'s puede resumirse en cuatro razones®’:

““ FIGAPE

“" Fundacién Salvadorefia para el Desarrollo Econdémico y Social (FUSADES)
Op. Cit. 40 Pag. 8

Op. Cit. 40 Pag. 5
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La MYPE, promotora del desarrollo econdmico nacional vy

regional; la MYPE provee un medio para movilizar los
recursos de un pais y fortalecer su capacidad para
generar empleo y bienestar en beneficio general de las

economias en los ambitos nacional y regional.

Promueve una estructura econdémica flexible, innovadora

% competitiva; las MYPE' s tienen considerables

ventajas comparativas con relacidén a las empresas més
grandes, lo que les permite responder réapida vy
efectivamente a las cambiantes tendencias que resultan

de la globalizaciédn.

Cumple su rol en aliviar la pobreza vy asistir a

aquellos que estan en desventaja; en la medida en que

los programas de desarrollo de las MYPE’s puedan
concentrarse en potenciar grupos especificos de
poblacién (las mujeres u otros grupos que por alguna
razén pudieran considerarse marginados), se podré
contribuir a los objetivos de reducir la pobreza vy
desigualdades. Aunque es claro que el apoyo a las
MYPE’s no es el principal instrumento para terminar la
pobreza, su contribucidén es importante, entre otras
razones, por su potencial para la formacidén de capital

y riqueza.



Es promotora de la democracia y la sociedad civil; un

esfuerzo consciente para desarrollar el sector privado
y las instituciones que promueven la participacién de
los empresarios en los sistemas econdémicos, politicos

y sociales de un pais.

c. LIMITANTES QUE AFRONTAN LAS MYPE'’'s PARA SU DESARROLILO.
Sin duda, el desarrollo potencial del sector requiere de
cambios importantes, sin embargo, existen serias
limitantes que dificultan su desarrollo. Entre las cuales

se encuentran:’’®

Limitado potencial para generar empleo por unidad

empresarial: La micro y pequefia empresa son una fuente

importante de autoempleo, empleo y subempleo, pero de
un nivel inferior de los niveles de un empleo
“formal”, ademés del bajo numero de empleos por unidad
productiva. La relacidén existente entre el numero de

empleos generado y el total de empresas es de 1.8.

50

Op.

Cit.

40 Pag. 10-11



Este indice no niega la existencia de un segmento de
actividad empresarial en el sector que si tiene empleo
calificado y posibilidades de acumulacidn. Sin
embargo, la situacién de la mayoria de las empresas
explica la baja productividad vy bajos niveles de
ingresos de la unidad empresarial, ya gue mayormente
se ubican en mercados de lento crecimiento.

Aislamiento de las empresas y trabajadores de 1los

mercados de insumos, servicios y productos.

La creciente globalizacién de la economia y de 1los
fendémenos de reestructuracidn tecnolégica %
organizativa que conlleva, plantea exigencias
competitivas cada vez mayores, a la que la MYPE es
especialmente vulnerable, porque su tamafio les impide
en general capturar oportunidades de mercado que
requieran de una escala considerable de produccién,
estandares homogéneos de calidad, y una oferta
constante y segura. Por la misma razdén, la MYPE tiene
dificultades en la compra de insumos, materia prima,
equipo, servicios financieros y de consultoria.

Una estrategia orientada al desarrollo de la
especializacidén y complementariedad de la MYPE, en el
marco de acuerdos y redes de empresas, puede resultar

decisiva y debe formar parte de cualquier politica



orientada al desarrollo del sector. Ya gque, aun cuando
se pueden encontrar ejemplos de algunas estructuras de
articulacién productiva y cooperacidén entre la MYPE en
El Salvador, debe tenerse presente que tales
estructuras rara vez aparecen por si solas, menos
comin todavia la aparicidén espontédnea de todo el
conjunto de instituciones que apoyen al sector. Es asi
como una politica sectorial de apoyo debe considerar
la manera en gque un gobierno estimule dicho progreso.

Deficiencias en los procesos de ensefilanza-aprendizaje

basadas en las competencias emprendedores.

Las frecuentes transformaciones econdémicas )
tecnoldégicas que ocurren en el mundo, se traducen en
mayores desafios que deben encarar todo empresario; en
particular el sector MYPE. Dichas tendencias ponen de
manifiesto la necesidad de generar y potenciar las
habilidades en 1la poblacién Jjoven para aplicar el
conocimiento a la realidad, y desarrollar y consolidar
competencias emprendedoras. Ello constituye un
importante desafio que impone la concepcidn y disefio
de nuevas y mejores formas de educar que garanticen al
individuo su incorporacidén a la economia asi como su
integracidén social, validando el papel de la educacidn

como vehiculo para la prosperidad del individuo.



La heterogeneidad del sector de la micro y pequefia

empresa.
Finalmente es importante anotar que una caracteristica
fundamental que ha de abordarse es la heterogeneidad
del sector de la micro vy pequefia empresa, 1lo dque
implica que los distintos segmentos tienen necesidades
y problemas, lo que debe 1llevar a estrategias vy
servicios diferenciados.

Acceso limitado de empresas y trabajadores a servicios

financieros y no financieros.

En las UGltimas décadas se ha avanzado de manera
significativa en el diserio de metodologias y
desarrollo de instituciones gque hacen méds accesible
los servicios financieros y no financieros a empresas
y personas del sector MYPE. Sin embargo, los servicios
que se han desarrollado 1llegan sbélo a empresas Vy
personas con determinadas caracteristicas y aun su
cobertura y su impacto es muy limitado. Es necesario
desarrollar esfuerzos para lograr una mayor
especializacién, diversificacién y ampliacidén de 1los
servicios ofrecidos, consultando de manera més directa
a los beneficiarios finales y creando las condiciones
para que los mercados de estos servicios funcionen

eficientemente.



d. SERVICIOS DE APOYO A LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

Los servicios que apoyan el desarrollo competitivo

empresarial son:’t

Servicios de Soporte Basico: Son servicios orientados a

crear o mejorar la dotacidén de equipamiento industrial,
infraestructura vy obras fisicas o servicios puUblicos.
Entre ellos se consideran 1las iniciativas dirigidas a
brindar servicios de informacidén publica que apoyen el
desarrollo de 1las empresas, dJue busquen promocionar e
implementar la normatividad legal y administrativa que
ayude a reducir costos de acceso a la formalidad, a los

mercados y otros tipos de transaccidn.

Servicios Empresariales: Son aquellos gque soportan o son

parte consubstancial de los procesos productivos de las
empresas, como: los servicios de contabilidad, servicios
productivos, mantenimiento, abastecimiento, seguros,
vigilancia. Su adgquisicién rutinaria es fundamental para
la marcha normal de la empresa aungue su UsSO ho es

esencial para aumentar las competencias empresariales.
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BASE. Antigua, Guatemala del 10 al 12 de diciembre del 2001. Pag. 7-8



Servicios Financieros: Se refieren a 1los Proyectos de

inversidén que busca promover el desarrollo de los
mercados financieros y facilitar el acceso a 1los
servicios financieros a la MYPE. Pueden incluirse 1los
servicios de microcrédito, fondos de garantia, cartas
fianzas y avales, fondos de inversidén de mediano plazo,
capital de riesgo, bancos comunales, tarjetas de crédito

para proveedores, descuentos de letras y facturas, etc.

Servicios de Desarrollo Empresarial: Se define como

Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE) a una variedad
de servicios no financieros prestados en las diferentes
etapas del desarrollo de una empresa (incluyendo aquellos
previo a su inicio). Estos servicios incluyen la
formacidén o capacitacidédn; asesoria, asistencia técnica o
consultoria; informacidén técnica o comercial; también se
consideran como SDE aquellos que buscan promover una
estructura comercial y productiva mas articulada entre
fabricantes, subcontratista y proveedores de insumos o
componentes y facilitar el acceso a mercados nacionales e

internacionales.



Para detallar qué servicios pueden ser brindados en cada

una de las modalidades de SDE se muestra el cuadro N° 3.

que presenta la “matriz de necesidades-servicios”.

Esta identifica los tipos de servicios gque se pueden
prestar de acuerdo a las funciones de la empresa
(Administracidén, Recursos Humanos, Mercadeo, Finanzas vy
Produccidn) .
CUADRO N° 3. MATRIZ DE NECESIDADES-SERVICIOS®>?
TIPO DE
SERVICIO ASISTENCIA
2 2 TECNICA, GESTION Y ACCESO
INFORMACION CAPACITACION ASESORIA - A MERCADOS
FUNCION DE CONSULTORIA
LA EMPRESA
Orientaciédn Capacitacidn Plan de Gestionar la
legal y gerencial, Negocios. contabilidad y
2 tributaria, contable y Administracidn. las
ADMINISTRACION formalizacidn tributaria. Contabilidad y responsabilidades
legal. Organizacidén tributacién. legales
empresarial.
Sobre cursos de Motivacionales. Evaluacidén de Provisidén de
formacién, Gestidén de personal. personal.
RECURSOS consultores. recursos
HUMANOS Bolsa de humanos,
trabajo. Capacitacidn
laboral.
Informacién de Técnicas de Planes de Intermediacién de
oportunidades de |ventas. mercadeo. productos o
mercados, Planes de Estudios de insumos.
MERCADEO clientes, Mercadeo. mercado. Subcontrata.
proveedores, Desarrollo de Consorcios.
disefio. productos. Logistica de
distribucidn.
Oferta Gestidn Proyectos de Gestidn
FINANZAS financiera. Financ%e;a. Inversién. cre@i?icia
Contabilidad de Costos y (tramites y
costos. finanzas. procedimientos)
Procesos. Organizacidén de Productividad y Estandarizacién.
Productos. la produccién. organizacidén en Disefio
Tecnologia. Distribucidén de planta. industrial.
PRODUCCION Maquinaria. planta. Calidad Total. Control de
Nuevas técnicas. calidad.
Mantenimiento de
maquinas.
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En la matriz anterior se establecen cuatro tipos de
servicios, los cuales consisten en:”?

INFORMACION: Los servicios de informacién implica

facilitar el acceso a wuna variedad de informacidén vy
datos, mas o menos organizados para generar oportunidades
a los empresarios. En este sentido, la informacidén es un
insumo muy Util para la capacitacién y asesoria y por
ello suele ir acompafiada de tales servicios como un

servicio complementario.

CAPACITACION: La capacitacién es una intervencién basada

en insumos educativos que involucra a
facilitadores/capacitadores y grupos de participantes que
estan orientados al aprendizaje de competencias
empresariales. Los tipos de capacitacién son muy
diversos; entre ellos contamos con la capacitacidén en
gestiédn empresarial, capacidades ©personales 'y temas
empresariales, capacitacién en técnicas que cubren lo que

la empresa hace.
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ASISTENCIA TECNICA, CONSULTORIA O ASESORIA: Es un proceso

guiado de autodiagnéstico, donde el asesor guia y apoya
al empresario-cliente en la identificacién de problemas,
oportunidades y recursos, y lo ayuda definir opciones vy

seleccionar cursos de acciédn.

GESTION Y ACCESO A MERCADOS: Cuando se habla de servicios

de gestidén se refiere a los servicios administrativos,
secretariales, servicios de contabilidad e} también
gestiones ante organizaciones publicas para cumplir
regulaciones 'y tramites administrativos. También se
pueden incluir a la facilitacidén del acceso al crédito.

Cabe destacar que las dificultades de acceso a mercados de
los factores y servicios necesarios para el desarrollo de
la competitividad empresarial derivan de fallas o)
imperfecciones presentes en estos mercados. Dichas
dificultades tiene que ver con problemas de asimetrias de
informacidén entre oferta y demanda de servicios, altos
costos de transaccidén para acceder a los servicios, vy
economias de escala en la oferta de servicios, estructuras
de mercado poco competitivas, escasez de proveedores

idbéneos y servicios pertinentes y de calidad entre otros.



Con lo anterior puede decirse que toda empresa presenta
dificultades y la micro vy pequefla empresa no es la
excepcién vy que hasta cierto punto es el sector més
vulnerable, por tal razdén el disefio de un plan estratégico
de mercadotecnia debe incluir elementos que se relacionen
con la organizacidén que lo ejecutard a fin de crear un
ambiente gque ayude a conocer el entorno tanto interno como
externo de la misma y de esta manera formular estrategias
que contribuyan al alcance de la misién y los objetivos de

la organizacién.



CAPITULO II

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA OMAM Y SUS

SERVICIOS DE ASESORIA EMPRESARIAL.

A. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.
Para la realizacidén de cualquier investigacién, se deben
plantear los objetivos que se persiguen, ya que dan la pauta
del camino a seguir. Sin ello la investigacidén puede volverse
estéril, pues los frutos que se obtengan de ella no seran los
esperados por el equipo investigador.

En tal sentido se presentan los objetivos de la investigacidn:

1. OBJETIVO GENERAL.
Realizar un diagnéstico de la situacidén actual de 1los
servicios que ofrece la Oficina Municipal de Apoyo a la Micro
y Pequefla Empresa (OMAM), que ponga al descubierto las causas
que impiden el Dbuen funcionamiento de los Servicios de

Asesoria Empresarial.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.
- Conocer la situacidén actual de la OMAM a fin de determinar
las causas que impiden el buen funcionamiento de la misma.
- Conocer la situacidén real de las Micro y Pequefias Empresas
(MYPE’s) ubicadas en el Municipio de Mejicanos, para poder
establecer en que aspectos necesitan mas los servicios de

apoyo.



- Describir la situacidén problematica tanto de las MYPE'’s

como de la OMAM, tomando en cuenta los factores internos y

externos que influyen en ambas, para establecer
conclusiones y recomendaciones que contribuya a
desarrollar el disefio del Plan Estratégico de
Mercadotecnia.

IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION.

La Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa es
creada con el fin de incentivar la productividad de las MYPE's
de Mejicanos, proporcionandoles servicios de asesoria
empresarial por lo que el presente estudio es importante ya que
el 98% del sector empresarial estd constituido por el sector
MYPE, el cual constituye una parte importante, tanto para
estimular la generacién de empleos, como el desarrollo
econémico del municipio, contribuyendo asi a mejorar la calidad
de wvida en la zona. Con su realizacidén, la Alcaldia de
Mejicanos, a través de los servicios de asesoria empresarial
brindados por la OMAM, tendrd una linea de accidén para promover
el desarrollo local, aumentando los niveles de ingresos de las
personas que dependen de la micro y pequefla empresa, esto
contribuird a mantener y aumentar la recaudacidédn de impuestos y
tasa municipales, que servirdn para realizar mé&s obras de

beneficio social para Mejicanos.



C. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

El propdésito de la metodologia de investigacidén fue guiar paso a

paso en la realizacidén de la investigaciédn.

Los pasos seguidos fueron:

Paso

Paso

Paso

Paso

Paso

Paso

Paso

Paso

Paso

1

Se

Se

Se

Se

Se

Se

Se

Se

Se

de

establecieron las actividades que se llevarian a cabo.

establecidé el tipo de investigacidn y su disefio.

establecieron las fuentes de investigacidén a utilizar.

determind el

determind el

determinaron

determind el

determind la

adrea geografica.

universo a investigar.

las unidades de anélisis
tipo de muestreo a utilizar.

muestra.

establecidé cémo se haria la tabulacidédn y el andlisis

los datos recolectados.

1. METODO DE INVESTIGACION.

El método utilizado en esta investigacidén fue el deductivo;

la razdén por la que se usd este método es porque en esta

investigacidn se

determiné la situacidn problematica

particular de la OMAM, partiendo de hechos generales que la

rodeaban.



2. TIPO DE INVESTIGACION.

El tipo de investigacidén utilizado para el estudio fue de
tipo descriptivo, pues en él se describieron situaciones o
eventos, para el caso se especificaron las propiedades
importantes del fendmeno que es el fortalecimiento de 1los
Servicios de Asesoria Empresarial que brinda la OMAM.

De igual manera, se determinaron las tendencias del medio
ambiente (econdébmicas, politicas, legales, sociales,
culturales) que, en un momento dado, podian afectar el
funcionamiento de la OMAM.

En cuanto al tipo de disefioc de investigacidn, se utilizd el
de seccidn transversal, el cual consistidé en tomar una

muestra de la poblacidn.

3. FUENTES DE RECOLECCION DE LA INFORMACION.

Las fuentes de informacidén que se tomaron en cuenta:

a. FUENTES PRIMARIAS.
Son aquellas en que se entra en contacto directo con las
unidades de andlisis de las cuales se obtuvieron datos
especificos, estas fueron; los Micro y Pequeios
Empresarios del Municipio de Mejicanos, la Directora de
la OMAM vy el Gerente de la Alcaldia Municipal de

Mejicanos.



b. FUENTES SECUNDARIAS.

Estas se dividen en:

- Fuentes internas: dentro de ellas se incluye la base
de datos de empresas registradas por la OMAM. Asi
mismo se tomdé en cuenta el boletin informativo y el
triptico’® elaborado por la OMAM.

- Fuentes externas: En cuanto a las fuentes externas,
se tomdé en cuenta el estudio realizado por FADEMYPE

al Municipio de Mejicanos®.

4. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y LA MUESTRA.
Para la realizacidén del trabajo de campo, se determind el
universo, es decir, los micro y pequefios empresarios que
estdn registrados por la OMAM. Asi mismo se definidé la
muestra como un subconjunto de elementos que pertenecen al
conjunto llamado universo. Es por eso que en la
investigacién se utilizdé el muestreo aleatorio simple,
cuya ventaja es que las unidades de anélisis se
seleccionan en forma aleatoria y cada elemento tiene la

probabilidad de ser escogido. De acuerdo al numero de

°* Ver anexo # 2 y 3

Fundacidén para el Autodesarrollo de la Micro y Pequefla Empresa (FADEMYPE) Proyecto
Promocién Municipal de la Microempresa. 65 Paginas.
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micro y pequeflas empresas registradas por la OMAM (3,955)
se determind el tamafio de la muestra encuestada,
utilizando la férmula siguiente®®:

62N.p.q. Donde N = tamafio del universo

= probabilidad de éxito
= probabilidad de fracaso

E?2(N-1)+ c?.p.q.
b-d = nivel de confianza

= margen de error

= tamafio de la muestra.

5 0 Q .Q '
|

De acuerdo al resultado obtenido en la prueba piloto
suministrada a micro y pequefios empresarios del Municipio
de Mejicanos, se obtuvo un p = 70% y q = 30%, por lo que el

resultado es:

N = 3,955 (1.96) 2 (3955) (0.7) (0.3)
p = 70% N =

(0.05)2(3955-1)+ (1.96)2(0.7) (0.3)
g = 30%

n = 298 micros y pequefios empresarios

c = 95%

a encuestar.
e = 5%

Por otra parte, se incluyd como unidades de analisis a la
Directora de la OMAM vy al Gerente de la Alcaldia de
Mejicanos, por no contar con més personal dentro de la

OMAM, se hizo uso de la entrevista personal en ambos casos.
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5. RECOPILACION DE LA INFORMACION.

Para la recoleccidén de la informacién de las fuentes
primarias se utilizé el cuestionario® para los Micro vy
Pequefios Empresarios del Municipio de Mejicanos, el cual
constd de una parte introductoria, indicaciones para el
llenado del cuestionario y el cuerpo del cuestionario.

Como se menciond anteriormente se utilizd la entrevista
personal para la Directora de la OMAM y el Gerente de la

Alcaldia Municipal de Mejicanos.®®

TABULACION ANALISIS DE LOS DATOS RECOLECTADOS.

Con 1la encuesta realizada entre los Micro vy Pequefios
Empresarios, cuyos negocios se ubican en el Municipio de
Mejicanos, se obtuvo informacidn acerca de las necesidades
que ellos poseen dentro de su negocio, la cual se trasladd
a cuadros tabulares, los que facilitaron su analisis e

interpretacion®’.
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D. ANALISIS E INTERPRETACION DE LA SITUACION ACTUAL.

1. FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA OMAM.

La OMAM surge ante la necesidad de contar con un ente

municipal que brinde apoyo al sector de la MYPE,

apoyo se refleja en los servicios de asesoria y en las

actividades que la OMAM ofrece vy 1lleva a cabo

beneficio del mencionado sector.

Filosofia Organizacional.

Para desarrollar su trabajo, la OMAM no cuenta con 1los

elementos que contempla la Planeacidén Estratégica, debido

a que en la municipalidad no existe wuna cultura

planeacién a largo plazo. Por tal razdén el objetivo

primordial gque tiene la OMAM sdélo expresa una de

funciones que realiza, que es facilitar informacidén sobre

Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE) o Servicios

Financieros, dejando fuera  funciones, como  promover

encuentros vy ferias empresariales, brindar servicios

asistencia técnica vy ejecutar acciones que apoyen

asociatividad y la comercializacién de las empresas.®

¢ ver anexo # 3. Pag. 3-2



Estructura Organizacional

La OMAM se ubica dentro del organigrama de la Alcaldia de
Mejicanos®, donde se definen las relaciones jerdrquicas vy
de trabajo, en las que se establece que el jefe inmediato
de la direccidén de la OMAM es el Gerente de la Alcaldia.
Sin embargo si se habla en términos de sistema, el
subsistema OMAM no tiene una estructura organizativa

propia por lo que no se visualiza como estd organizada

2. DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL DE LA OMAM Y DE LOS
SERVICIOS DE ASESORIA EMPRESARIAL QUE BRINDA.
2. SITUACION ACTUAL DE LA OMAM.
a.l RECURSO HUMANO.
La OMAM estd conformada por una sola persona segun
entrevista realizada, la cual debe cumplir 1las
funciones siguientes:
- Brindar los servicios de Asesoria Empresarial
(Informacibébn y Asistencia Técnica)

- Organizar y promover encuentros y ferias

empresariales.

®l Ver Anexo # 1, Pag. 1
®2 Ver anexo # 5, Pag. 5-4 y 5-7; y Anexo # 6. Pag. # 6-2



- Realizar contactos con instituciones prestadoras
de SDE y servicios financieros al sector MYPE.
- Elaboracién del Plan Anual de Trabajo.

- Elaboracidén de la memoria de labores.

Sin embargo, dichas funciones no son realizadas por
completo debido a gque el recurso humano no es
suficiente para ejecutar todas las actividades a
desarrollar en la OMAM.

Asi mismo la persona encargada ejecuta otras
funciones que no se contemplan dentro de sus
funciones principales pero que en alguna medida
apoyan el trabajo del sector MYPE, las cuales son:

- Ser intermediarias entre instituciones que
brinden SDE y los empresarios (la intermediacidn
generalmente llega a derivar en una capacitacién)

- Contactar con instituciones que brindan apoyo al
sector MYPE (CONAMYPE, REDES, INSAFORP, etc) a
fin de concertar convenios de cooperacidn, sin
embargo no existe un proceso de la formalizacidn

dichos convenios.



a.2 RECURSOS MATERIALES.

La OMAM cuenta con el siguiente equipo de oficina:

- Una computadora con la siguiente descripcidn;
Intel Pentium III, Mouse, pad, parlantes.

- Escritorio con silla secretarial.

- Mesa de reuniones.

- Tres sillas.

- Un archivero con cuatro gavetas la cual se
encuentra en buen estado.

- Un ventilador (el cual no estd en buen estado).

Asi mismo el espacio fisico donde se ubica la OMAM
consta de wun 4&rea de 7 X 4 Mts. el cual es
compartido con el Departamento de Recuperacidédn de
Moras, Manejo Integral de Desechos Sdélidos (MIDES)
y el conmutador®, que a pesar de tener buenas
relaciones de trabajo a menudo se dan
interrupciones en el trabajo desarrollado por

dichas unidades.
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a.3

RECURSOS ECONOMICOS.

La OMAM se incluye en la presupuestacién de la
Alcaldia, a la cual para el afio 2003 se
presupuestaron $14,000.00, de los cuales $8,571.43
corresponderian al salario y aguinaldo del recurso
humano, mientras que el saldo restante seria
utilizado para cubrir los gastos incurridos por la
prestacién de los servicios y demés gastos de
funcionamiento de la oficina, sin embargo 1los
fondos asignados no son suficientes para llevar a
cabo todas las proyecciones gque se tenian en el

Plan de Trabajo para el afio 2003.

RECURSOS ADMINISTRATIVOS.

La OMAM cuenta con un documento en el dgue se
detallan sus funciones®. Ademds cuenta con un Plan
de Trabajo, el cual se elabora anualmente, sin
embargo, no contempla un plan sobre la parte
mercadoldgica que busque dar a conocer los
servicios prestados la OMAM al sector MYPE. Asi

mismo cuenta con una base de datos de empresarios y
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empresas, sin embargo, actualmente no se aprovecha

de forma adecuada.

Todos estos recursos afectan en la forma de brindar los
servicios al mercado objetivo, sin embargo, los
problemas vy deficiencias existentes provocan que la
Oficina no atienda eficientemente a su mercado
objetivo, pues se observa gque la OMAM no se encuentra
posicionada como entidad dedicada a brindar Servicios
de Asesoria al Sector de la Micro y Pequefla Empresa
(MYPE), va g9que en la mayoria de los casos 1los
empresarios desconocen su existencia.®® A pesar de dicho
desconocimiento, existe disposicidn por parte de Micros
y Pequefios Empresarios de conocer la OMAM, los
servicios que brinda y las actividades que realiza.°®®
Por 1lo general, 1los negocios de dichos empresarios
presentan problemas en las A&reas de Finanzas vy

Mercado.®’

En el primer caso los problemas se relacionan
con el acceso a crédito, el control en las entradas vy

salidas de efectivo y el endeudamiento del negocio; en
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cuanto al area de mercado los problemas tienen que ver
con la wubicacién del negocio, distribucidén de sus
productos y su comercializacién.®® Por tal razén la OMAM
debe tomar en cuenta los problemas que afectan los
negocios de los empresarios a fin de prestar servicios
que busquen solucionar dichos problemas.

Vale aclarar qgue existe un pequefiio numero de
empresarios que han recibido servicios de capacitacién
o asistencia técnica de otras instituciones como
NSAFORP o asesores independientes®, lo que indica que
no solamente la OMAM presta servicios de asistencia

técnica’ en el Municipio de Mejicanos.

SITUACION ACTUAL DE LOS SERVICIOS DE ASESORIa
EMPRESARIAL.

b.1 SERVICIOS OFRECIDOS.

Los servicios que se ofrecen a Micros vy Pequefios
Empresarios son los de Informacidén y Asistencia Técnica
sin embargo no se brindan correctamente, ya que en los

Servicios de Asistencia Técnica, la OMAM no tiene mayor
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.2

conocimiento de la forma en que deben ser
suministrados. En lo que se refiere a los Servicios
de Informacién, lo que se brinda con mayor
frecuencia es informacidén relacionada a:

- La adquisicidén de créditos.

- La legalizacidén de la empresa en los registros

municipales.
- Sobre oportunidades de asociacidn entre empresas

del mismo giro econdmico.

No obstante la OMAM no elabora un reporte del
trabajo desarrollado, por lo que le resulta dificil
dar un seguimiento apropiado y evaluacidén oportuna
si lo realizado estd en concordancia con 1lo

proyectado.

PRECIO DE LOS SERVICIOS.

Los servicios prestados por la OMAM no implican un
cargo monetario para el empresario, vya dque ese
costo es subsidiado por la asignacién del
presupuesto municipal (precio subsidiado) .

Para el caso de la Feria Empresarial se les asigna
a cada participante, una cuota de $5.00 en concepto
de arrendamiento del puesto por metro cuadrado por

un dia. Los ingresos obtenidos sirven para cubrir



gastos incurridos, por ejemplo, la compra de
refrigerios para participantes, compra de pintura
para demarcacidén de puestos, alquiler de equipo de
sonido, toldos y pago de artistas invitados.

E1l encuentro empresarial implica un aporte
econétmico de $8.00 los cuales se wutilizan para
pagar el servicio prestado por el hotel donde se

realiza dicho evento.

PLAZA (DISTRIBUCION DE LOS SERVICIOS)

El canal wutilizado por la OMAM ©para brindar
Servicios de Asesoria Empresarial es un canal
directo (Productor - Consumidor). Debido a que la
OMAM no cuenta con un lugar amplio, la distribucidn
del servicio se dificulta, ya que muchas veces se
ve interrumpida por las labores que realizan las
unidades con quien comparte el espacio fisico la

OMAM.

PROMOCION DE LOS SERVICIOS.
Para dar a conocer sus servicios, la OMAM lo hace a
través de tripticos y un boletin informativo’’.

Pero, debido a que se cuentan con PpocCOS recursos,
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no se distribuyen de forma masiva entre los
empresarios del municipio. Sin embargo, es
necesario aclarar que existen deficiencias en la
informacidén contenida, ya que dentro de ellos no se
definen cuales son los servicios brindados y cuales
son las actividades que realizan. Asi mismo no
expresan los beneficios que se obtendrian, vya sea
para recibir un servicio o por participar en una

actividad especifica.

Otro medio wutilizado por la OMAM, es wuna radio
comunitaria que se encuentra ubicada frente a la
Alcaldia, sin embargo este medio se ha utilizado en

una ocasién.

E. TENDENCIAS DEL MEDIO AMBIENTE EN QUE FUNCIONA LA OMAM.

1. FACTORES POLITICOS Y LEGALES.

a.

FACTORES POLITICOS.

Los esfuerzos dirigidos al sector MYPE por parte del
gobierno estadn contempladas en el documento “Politica
Nacional para la Micro y Pequefia Empresa”, el cual
plantea, dentro de su estrategia numero cinco, el
mejoramiento del acceso de los empresarios de las

MYPE’s a una gama de servicios no financieros



(Formacién, Capacitacién, Consultoria 'y Asistencia
Técnica) uno de los objetivos que persigue la ejecucidn
de esta estrategia es promover el desarrollo de una red
de instituciones de servicios empresariales incluyendo
la Formacidén, Capacitacién y provisidédn de Asesorias
Técnicas 'y Empresariales, Servicios de Desarrollo
Productivo e Informacién Comercial 'y de Mercado,
acordes a las necesidades de las MYPE’s vy de sus

trabajadores en el ambito nacional y local’?.

FACTORES LEGALES.

El articulo 2 del Cédigo Municipal’”® confiere autonomia
al Municipio designéandolo como unidad politica
administrativa la cual serd dirigida por el Gobierno
Municipal. Asi mismo en el articulo 4 del mencionado
cbdigo se establecen sus competencias entre las que se
contempla promocionar el desarrollo industrial,
comercial, agricola, artesanal y de servicios (numeral
9 Art. 4) es decir las actividades econdmicas del
municipio. Para que se cumpla con dichas atribuciones
puede hacerse a través de entidades descentralizadas

(Art. 17 Cbébdigo Municipal). Retomando lo anterior, la
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OMAM cuenta con elementos legales para su creacidn, ya
que se considera como una entidad que busca promover el
desarrollo de la actividad econémica del Municipio, la
cual es ejercida generalmente por el sector empresarial
donde se incluye el sector MYPE. La OMAM busca
especificamente promover el desarrollo del sector a
través de la prestaciédn de Servicios de Informacién y
Asistencia Técnica y la realizacidén de actividades como

encuentros y ferias empresariales.

. FACTORES SOCIALES.

La delincuencia es un factor que afecta a todo el pais y
Mejicanos no es la excepcidén, siendo un problema tanto
para las familias como para los empresarios, generando
inseguridad para que puedan ejercer sus actividades con la

debida confianza’®.

. FACTORES CULTURALES.

Hasta hace 30 afios, los habitantes de Mejicanos se
dedicaban a labores eminentemente agricolas, sin embargo,
a medida que pasaron los afios, algunos fueron dejando las
actividades agricolas y ejercen otras actividades,

provocando que, la Dbase productiva del Municipio este
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ahora relacionada con actividades comerciales y de

prestacién de servicio’.

4. FACTORES ECONOMICOS.
Con los Tratados de Libre Comercio entre El Salvador vy
diversos paises, se estaria dando entrada a empresas Yy
productos las cuales entrarian en competencia con las
empresas y productos elaborados en el pais, 1lo que
afectard el funcionamiento de las empresas involucradas,
ya que los empresarios se veradn obligados a mejorar la
forma en que manejan sus empresas a fin de volverlas
competitivas, de no ser asi peligran con desaparecer.
Dichas mejoras involucrarian hacer usos de Servicios de
Desarrollo Empresarial.
Mientras que la construccidédn de carreteras como el anillo
periférico permiten el facil desplazamiento de proveedores de
productos 'y materias primas, asi como proveedores de
servicios a los micro y pequefios empresarios de las =zona
donde se construye dicha carretera. En conclusién las
tendencias del medio ambiente que rodean a la OMAM favorecen
el funcionamiento de 1la misma, pues ellas no le presentan

situaciones que impliquen un obstéaculo a su trabajo.
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ANALISIS FODA DE LA OMAM.

El trabajo de la OMAM se ve

existentes en su entorno tanto interno como externo,

afectado por las tendencias

se reflejan en fortalezas y debilidades en el primer caso,

mientras que en el

oportunidades y amenazas. En el cuadro N°

andlisis FODA de la OMAM.

Cuadro N° 4 “Andlisis FODA de

segundo

caso se

la OMAM”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Existe confianza por parte de
las Autoridades Municipales
hacia la OMAM, ya que se da el
apoyo para llevar a cabo sus
actividades.

La OMAM cuentan con un Plan de
Trabajo Anual.

Cuenta con el apoyo Técnico
por parte de FADEMYPE, OIT y
BCIE, para el desarrollo de su
trabajo

Es la tnica oficina municipal
en el Departamento de San
Salvador que apoya al sector
MYPE

No posee un Plan Estratégico
sobre la parte mercadoldgica
que de a conocer a la OMAM en
el sector al que se dirige.

No existe un posicionamiento
de los servicios que presta la
unidad en el mercado objetivo.
Los medios publicitarios con
los que cuenta la OMAM para
darse a conocer (triptico y
boletin informativo) no poseen
informacién completa sobre la
misma.

La OMAM no sistematiza la
informacién obtenida de los
empresarios que reciben sus
servicios o participan en las
actividades que desarrolla.
Existen deficiencias en los
recurso que la OMAM posee
(humano, material, econdmico y
administrativo) para la
prestacién de sus servicios.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Existe disposicién del sector
MYPE para conocer a la OMAM y
los servicios brindados.
Integrar redes de
instituciones prestadoras de
servicios de apoyo
empresariales, que el gobierno
impulsa a través de CONAMYPE.
El crecimiento en el nUmero de
nuevas empresas en el sector
MYPE.

Mecanismos deficientes para la
recaudacién de tasas e
impuestos municipales,
afectard el funcionamiento de
las unidades que conforma la
Alcaldia.

y estas

expresan como

4 se presenta el




G. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

1.

CONCLUSIONES.

¢ La Oficina Municipal de Apoyo a la Micro vy Pequefia

Empresa (OMAM) no posee un Plan a largo plazo que le
permitan desarrollar acciones encaminadas al
fortalecimiento y promocién de los servicios brindados
por la Oficina y posicionarlos entre el mercado objetivo

(sector MYPE)

Las deficiencias existentes en los recurso internos de
la OMAM (humano, material, econdmico y administrativo)
no permiten que desarrolle por completo todas la

funciones que le competen de manera eficaz y efectiva.

Los servicios brindados por la OMAM no estédn debidamente
estructurados por lo que impide una buena prestacidén de

los servicios de Asesoria Empresarial.

Los medios publicitarios que utiliza la OMAM para dar a
conocer su trabajo y los servicios que brinda al mercado

objetivo, no son suficientes.



.

No se cuenta con un espacio fisico adecuado que le
permita atender al Micro y Pequefio empresario con la

comodidad que se merece.

La OMAM no determina los costos en que se incurren por
la prestacién de los servicios a los Micro y Pequefios
Empresarios por lo que no es posible determinar el
numero de empresarios que pueden atender con el

presupuesto asignado.

La informacidén obtenida de los empresarios por parte de
la OMAM no es debidamente procesada en la base de datos

por lo que estd siendo subutilizada.

No existe wun proceso de seguimiento para aquellos
empresarios que han recibido servicios o han participado
en las actividades de la OMAM, por lo que se desconocen

los resultados obtenidos por los mismos.



RECOMENDACIONES.

Disefiar un Plan Estratégico de Mercadotecnia que contemple
aquellos elementos que permitan desarrollar acciones
encaminadas al fortalecimiento en los servicios brindados por

esta Oficina y posicionamiento de los mismos en sector MYPE.
Determinar cuales recursos necesita la OMAM y en que cantidad
los necesita para gue desarrolle por completo todas las
funciones que le competen de manera eficaz y efectiva.
Estructurar los servicios brindados por la OMAM con respecto a
las éareas de la empresa, asi como la descripcidén del tipo de
servicio que se dara.

Elaborar un programa promocional que permita a la OMAM dar a
conocer sus servicios y actividades al mercado objetivo.
Adecuar las instalaciones de la OMAM de manera que le permita
atender al Micro y Pequefio Empresario con comodidad.
Establecer una forma para determinar los costos en que se
incurren por la prestacién de servicios a los Empresarios.
Procesar la informacién de los empresarios en la base de datos
por parte de la OMAM, que optimice su uso.

Desarrollar un adecuado proceso de seguimiento a empresarios
que han recibido servicios o han ©participado en 1las

actividades de la OMAM.



CAPITULO III

PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA PARA
LOS SERVICIOS DE ASESORIA EMPRESARIAL OFRECIDOS POR LA
OFICINA MUNICIPAL DE APOYO A LA MICRO Y PEQUENA

EMPRESA.

A. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA.
1. OBJETIVO GENERAL.
Elaborar un Plan Estratégico de Mercadotecnia que
contribuya a orientar, mejorar y fortalecer los Servicios
de Informacidén y Asistencia Técnica ofrecidos por la OMAM a
los Micro 'y Pequefios Empresarios del municipio de

Mejicanos.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

- Orientar 1los Servicios de Informacidédn vy Asistencia
Técnica a la satisfaccién de las necesidades vy
expectativas de los empresarios del sector MYPE.

- Diseflar estrategias mercadoldégicas para los servicios de
Informacién vy Asistencia Técnica que contribuyan al
fortalecimiento de dichos servicios, asi como de las
demds funciones desempefiadas por la OMAM.

- Determinar los recursos necesarios para la ejecucidén de

las estrategias mercadoldgicas disefiadas.



JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA.

Dentro de la Plataforma Municipal de Mejicanos 2003-2006"¢ se
contempla fomentar espacios de participacién empresarial y de
atencidén a los empresarios asi como fortalecer a la Oficina
Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefila Empresa (OMAM), para
que lo estipulado dentro de la Plataforma Municipal se
cumpla, se plantea la siguiente propuesta, la cual pretende
contribuir al fortalecimiento de la OMAM y sus servicios de

Asesoria Empresarial.

PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA PARA LA

OFICINA MUNICIPAL DE APOYO A LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

(OMAM)

1. ESTABLECIMIENTO DE LA MISION Y VISION DE LA OMAM.
Una organizacién que se base en la Planeacidén Estratégica
debe contar con los elementos béasicos gque le permitan
definir a qué clientes atendera, las necesidades a
satisfacer, de qué manera lo realizard y hasta dénde desea
llegar. Por tal razdén, la OMAM tendrd una Misidén y una
Visidén que le indicard cudl es su razdén de ser y cudl debe

ser su aspiracidén en el futuro.
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A continuacién se presentan la Misidén y la Visidén de la

Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa.

MISION

“SOMOS UNA UNIDAD DE LA ALCALDIA DE MEJICANOS QUE APOYA EL
DESARROLLO DEL SECTOR DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA DEL
MUNICIPIO, A TRAVES DE LA PRESTACION DE SERVICIOS DE

ASESORIA EMPRESARIAL”

VISION
“SER UNA OFICINA MUNICIPAL PRESTADORA DE SERVICIOS DE
ASESORIA EMPRESARIAL QUE CONTRIBUYA AL DESARROLLO Y

CRECIMIENTO ECONOMICO DE MEJICANOS”

2. ESTABLECIMIENTO DE LOS OBJETIVOS DE LA OMAM.
- Lograr que el micro y pequefio empresario identifique a
la OMAM como wuna unidad prestadora de Servicios de

Asesoria Empresarial.

- Promover los servicios ofrecidos por la OMAM entre el

mercado objetivo.

- Brindar Servicios de Asesoria Empresarial que ayuden al
empresario a mejorar el desempefio del negocio, de tal
manera que se contribuya al desarrollo y crecimiento

econdmico de Mejicanos.



3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA OMAM.

Para que la OMAM pueda brindar de forma adecuada 1los
servicios a prestar, es necesario que cuente con unidades
especializadas en brindar cada uno de ellos, por lo cual
se propone la creacién e incorporacién de dos unidades a
la Oficina, una se encargard de Dbrindar el servicio de
Informacidén y la segunda estard a cargo del servicio de
Asistencia Técnica.

La Unidad de Servicios de Informacién facilitard el acceso
a informacidén sobre oferentes de Servicios Financieros vy
no Financieros, y sobre los servicios y actividades que la
OMAM tiene; dicha informacidén orientard a los empresarios
sobre los servicios que brindan las diferentes
instituciones al sector MYPE, disminuyendo el
desconocimiento que ellos tiene sobre los Servicios
Financieros y no Financieros.

Por otra parte, 1la Unidad de Servicios de Asistencia
Técnica cubrird aspectos relacionados con la formacidn
empresarial a fin de que el empresario tenga acceso a
conocimientos sobre manejo de procesos gerenciales, gue
busquen mejorar la planeacidn, programacidén, direccidn vy
control en agquellas &reas donde no se realizan &6 se hacen
de forma deficiente. Su impacto se reflejard en la

eficiencia de 1los procesos de produccidén, el manejo



financiero de la empresa, la
propietario y su distribucidn

diferentes tareas empresariales.

cultura empresarial del

del tiempo entre las

Para visualizar cdémo se encontrard organizada la OMAM, a

continuacidén se presenta el organigrama propuesto.

ORGANIGRAMA DE LA OMAM’’

OMAM

UNIDAD DE SERVICIOS
DE INFORMACION

Fecha: 01-2004

Elaborado por: Equipo de Investigacién.
Autorizado:

Ciudad de Mejicanos

Complementando el organigrama

UNIDAD DE SERVICIOS
DE ASISTENCIA TECNICA

anterior, es necesario

describir las funciones que debe desempefilar el personal

que las conforme y el perfil que ellos deben poseer. Por

lo que a continuacidén se presenta el Manual de descripciédn

de Puesto de la OMAM:
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Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa. De: 2

Manual de Descripcidén de Puestos.

Titulo del puesto: Director.

Unidad: Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa.
Cargo del Jefe inmediato: Gerente General.

Cargo de subalternos: Encargado de Unidad de Servicios de
Asistencia Técnica 'y Encargado de Unidad de Servicios de

Informacidn.

DESCRIPCION GENERICA:
Planear, organizar, dirigir y controlar el trabajo realizado por

las unidades de Servicios de Informacién y Asistencia Técnica.

DESCRIPCION ESPECIFICA.

Funciones Diarias:

- Planear las actividades a desarrollar en la OMAM.

- Coordinar y supervisar las actividades realizadas por las
distintas unidades de la Oficina.

- Reuniones periddicas con las unidades dependientes, a fin de

analizar las situaciones que se presenten

Funciones Eventuales:

- Elaborar el Plan Anual de Trabajo.

- Establecer los objetivos de la Oficina.

- Presentar avances sobre el trabajo de la OMAM al Gerente vy
Concejo Municipal cada cuatro meses.

- Elaborar y presentar Memoria Anual de Labores al Gerente y al
Concejo Municipal.

- Planear y organizar Ferias y Encuentros Empresariales.

- Contactar con oferentes de Servicios Financieros y no
Financieros a fin de obtener informacidén relacionada con los

servicios prestados.
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Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa. De: 2

Manual de Descripcidén de Puestos.

- Contactar con instituciones que apoyen al sector MYPE a fin de
concertar convenios de cooperacién.

- Actualizar la informacidén contenida en el boletin informativo.

REQUISITOS DEL PUESTO:
Educacidn:

Ser graduado en Administracidén de Empresas o carreras afines.

Experiencia:
Poseer entre dos y cinco afios de experiencia en la direccidén vy

administracién integral en el &rea de apoyo al sector MYPE.

Otros:
- Contar con conocimientos sobre Administracién y el sector
MYPE.
- Tener conocimientos béasicos sobre pagquetes computacionales
actualizados.
- Poseer amplio criterio, liderazgo, cautela, confiabilidad,
facilidad para relacionarse en grupo y habilidades de

negociacidn.

RELACIONES DE COORDINACION:

Internas: Encargados de Unidades.

Externas: Gerente General, Alcalde, Concejo Municipal vy otras
unidades que se relaciones con la actividad empresarial de

municipio (Mercado, Catastro, etc.)

VIGENCIA: REFORMAS: REVISADO: APROBACION:




Alcaldia de Mejicanos.

Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa.

Pagina: 1

De: 2
Manual de Descripcidén de Puestos.
Titulo del puesto: Encargado de Unidad.
Unidad: Servicios de Informacidn.
Cargo del Jefe inmediato: Director OMAM.
Cargo de subalternos: Ninguno.
Numero de personas que ocupan el puesto: Una.
DESCRIPCION GENERICA:
Brindar informacidén relacionada a Servicios Financieros, Servicios

de Desarrollo Empresarial, y los servicios y actividades

la OMAM.

DESCRIPCION ESPECIFICA.
Funciones Diarias:

- Brindar informacidén a los empresarios demandantes

necesidades de informacidn.

que tiene

segin sus

- Llenar fichas a empresarios registrado con anterioridad y/o que

se acerquen a la OMAM por primera vez.

- Colaborar con el ingreso de la informacidén contenida en las

fichas a la base de datos computarizada.

Funciones Eventuales:

- Colaborar en la elaboracidén de estadisticas de las MYPE s sobre

los servicios brindados (tipo de servicio,
beneficiados)
- Colaborar con las actividades realizadas por

(encuentros y ferias empresariales)

duracién,

la OMAM

- Colaborar en la clasificacidén y evaluacidn de instituciones

prestadoras de Servicios Financieros y no Financieros.
Elaborar vy presentar informes mensuales sobre el trabajo
realizado en ese periodo a la Direccidn de la Oficina.

Colaborar con el ingreso de informacidén al boletin informativo.
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REQUISITOS DEL PUESTO:
Educacidn:

Estudios superiores, egresado en carreras afines a las Ciencias
Econdémicas.

Experiencia:

1 a 3 aflos en servicio al cliente.

Habilidades y destrezas:

- Manejo de software (Word, Excel y Power Point)

- Contar con conocimientos del sector MYPE.

Aptitudes:
Discrecién, responsable, dindmico, con iniciativa, capacidad de
trabajo en equipo, organizado, buenas relaciones

interpersonales y orientacién de servicio al publico.

VIGENCIA: REFORMAS: REVISADO: APROBACION:




Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa.

Alcaldia de Mejicanos. Pagina: 1

De: 2
Manual de Descripcidén de Puestos.

Titulo del puesto: Técnico en Asistencia Técnica.

Unidad: Servicios de Asistencia Técnica.

Cargo del Jefe inmediato: Director OMAM.

Cargo de subalternos: Ninguno.

Numero de personas que ocupan el puesto: Dos.

DESCRIPCION GENERICA:

Brindar Servicios de Asistencia Técnica a los empresarios del

sector MYPE en Mejicanos.

DESCRIPCION ESPECIFICA.

Funciones Diarias:

Brindar Servicios de Asistencia Técnica a los empresarios
demandantes del Municipio de Mejicanos.

Llenar fichas a empresarios que visiten la OMAM.

Elaborar un expediente por cada empresario atendido que
contenga informacidén pertinente a su situacién.

Colaborar con el ingreso de la informacidén contenida en las
fichas a la base de datos computarizada.

Dar seguimiento a empresarios gque reciben Servicios de

Asistencia Técnica por parte de la OMAM.

Funciones Eventuales:

Colaborar en la elaboracidén de estadisticas de las MYPE's sobre
los servicios brindados (tipo de servicio, duracién,
beneficiados)

Colaborar con las actividades realizadas por la OMAM
(encuentros y ferias empresariales)

Colaborar en la clasificacidén y evaluacidédn de instituciones

prestadoras de Servicios Financieros y no Financieros.
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- Elaborar vy presentar informes mensuales sobre el trabajo

realizado en ese periodo a la Direccidédn de la Oficina.

- Colaborar con el ingreso de informacidén al boletin informativo.

REQUISITOS DEL PUESTO:

Educacidn:

Debido a que la unidad requiere de dos técnicos, uno deberd ser
egresado o graduado en Licenciatura en Administracién de Empresas

y otro egresado o graduado en Licenciatura en Contaduria Publica.

Experiencia:
- Tres a cinco afios en el trabajo con el sector MYPE.

- Con conocimientos sdélidos en la facilitacidén de Asistencia

Técnica.

Habilidades y destrezas:

- Manejo de software (Word, Excel y Power Point)

- Contar con conocimientos sobre sector MYPE.

Aptitudes:
Discrecidén, responsable, dindmico, con iniciativa, capacidad de
anadlisis y de trabajo en equipo, organizado, buenas relaciones

interpersonales y orientacién de servicio al publico.

VIGENCIA: REFORMAS: REVISADO: APROBACION:




ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA.

Para la elaboracién de las estrategias de mercadotecnias
se procederd a seleccionar el mercado objetivo; una vez
seleccionado, se desarrollan las estrategias para cada uno
de los elementos de la mezcla (servicio, precio,

distribucién y promocidn).

a. SELECCION DEL MERCADO OBJETIVO.
Para la seleccidén del mercado objetivo, se ha utilizado
el criterio demografico basado en la regidén geogréafica
donde se ubican los Micro y Pequefios Empresarios, ya
que el ejercicio de las funciones de la OMAM se limita
al municipio de Mejicanos. Las empresas O negocios a
atender seran aquellos que poseen ventas mensuales
menores a $22,800.00"® o cuyo capital sea menor a

$15,000.007°.

b. ESTRATEGIA DEL SERVICIO.
Cubrir las necesidades de Servicios de Asesoria
FEmpresarial de los micro y pequefios empresarios del

Municipio de Mejicanos.
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b.1 OFERTA DE SERVICIOS.
La Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia
Empresa es una unidad publica de la Alcaldia
Municipal de Mejicanos, prestadora de Servicios de
Asesoria al sector MYPE, los cuales se describen a

continuacidn:

b.1.1 SERVICIOS DE INFORMACION.
Dentro del servicio, se facilitard el acceso
a una variedad de informacidén y datos
procesados y ordenados, los cuales lleguen a
generar oportunidades a los empresarios.
El servicio se brindard sobre la base de las
funciones de la micro y pequefia empresa.
Dichas funciones son las A&areas de actuacidn
del Empresario, la Empresa y sus recursos, ya
que tales Aareas también se vuelven zonas
donde existen necesidades.
Por tal razbén el tipo de informacidén a
proporcionar por la OMAM se presenta segun
las 4reas funcionales de una empresa o

negocio en el cuadro N° 5.



Cuadro N° 5 “Oferta de informacidén por &rea funcional de una empresa/ negocio”

Areas de 1a Informacién a ofrecer Descripcién
Empresa P Objetivo
Pasos a seguir para la inscripcidén del
. .. negocio en la Alcaldia, Registro de .
Formalizacidén legal g . . . ! g. Orientar al empresario
. Comercio, Ministerio de Hacienda,
de la empresa/negocio .. . . . a2 sobre los aspectos
Ministerio de Trabajo y Previsidn Necesarios para que su
Social, ISSS, AFP. para que ¢
— empresa/negocio funcione
. .. Ordenanzas municipales u otras leyes
, Orientacidén legal y . . . dentro del marco legal.
ADMINISTRACION que se relacionen con el funcionamiento

tributaria

del negocio/empresa.

Oferentes de
Servicios de
Desarrollo

Empresarial (SDE)

- Instituciones que brinden SDE.

- Oferta de servicios de cada una de
ellas.

- Sector a los que se dirigen.

- Costo de los servicios.

Dar a conocer al empresario
cuales son las
instituciones que ofrecen
SDE y que tipo de servicios
brindan.

RECURSOS HUMANOS

Cursos de Formacidn.

- Oferta de cursos de formacién.
- Institucidén que lo ejecuta.

- Sector al que se dirigen

- Cupos para participantes

- Fecha de inicio.

- Duraciédn.

- Horarios.

- Costo del curso.

Informar a los empresarios
sobre cursos de formacién
para el personal del
negocio/empresa segln las
funciones que desempefien.

MERCADEO

Oportunidades de
Mercado.

Aprovechamiento de espacios para dar a

conocer sus productos/servicios como:

- Ferias empresariales.

- Mercado Mévil.

- Otras ferias comerciales que se
realicen dentro o fuera del

municipio.

Orientar al empresario
sobre las oportunidades que
tiene de dar a conocer sus
productos/servicios.




Areas de 1a Informacién a ofrecer Descripcién s L.
Empresa Objetivo
Informacién sobre posibles clientes de
Mercado de Clientes. los productos/servicios de micro y
pequefios empresarios. Orientar al empresario
MERCADEO - Informacidén sobre proveedores de sobre clientes potenciales
(continuacidn) insumos, materia prima y/o productos |y oportunidades de negocios
Proveedores. terminados. con proveedores.
- Tipo de productos que comercializa.
- Formas y periodos de pago.
- Lista de bancos, financieras u otras
instituciones que ofrezcan préstamos
al sector MYPE.
Oferta financiera. - Segmentos a los que se dirigen. Dar a conocer al empresario
- Montos gque se otorgan. sgbre qué instituciones
- Tasas de interés t}enenluna oferta
FINANZAS - Garantias adicionales. flnanCLe?a para el sector
— - MYPE, asi como los
- Documentacidn personal necesaria a requisitos que debe cumplir
presentar. el empresario para tener
Requisitos para - Constancias de fiador. acceso a dicha oferta.
acceder a créditos. - Informes sobre sus ingresos.
- Destino del préstamo.
- Solvencias financieras
- Informacidn sobre empresas que
venden maquinaria y equipo ,
industrial. Informar a} empresarlo .
- Descripcidén de las caracteristicas ;obre maquinaria y/o equipo
) Maquinaria y equipo de la maquinaria y/o equipo lnduét?lal existente que le
PRODUCCION sea util para aumentar su

industrial.

industrial.

Costo de la maquinaria y/o equipo
industrial.

Mantenimiento.

Garantias.

productividad, y que
empresas la tienen en
venta.




b.1.2 SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA.
Este servicio implicaré un proceso de
autodiagnéstico, dentro del cual se guiard vy
apoyard al empresario en la identificacidén de
problemas, oportunidades y recursos, ayudandole
a definir opciones vy seleccionar cursos de

accién.

En el cuadro N° 6 se presenta la oferta de
Servicios de Asistencia Técnica para cada A&rea

funcional de una empresa o0 negocio:



Cuadro N° 6

“Oferta de Servicios de Asistencia Técnica por area

negocio”

funcional de una empresa/

Areas de la
Empresa

Asistencia
Técnica a
ofrecer

Descripcién

Objetivo

ADMINISTRACION

Plan de
negocios.

Trabajar una idea de negocio.

Descripcidén de la empresa o negocio.

Factibilidad para ejecutar la idea de negocio®°.

®* Organizacidén de la empresa.
®= Mercadotecnia.

®* Produccidn

®" Contabilidad y finanzas.

= Aspectos legales para la constitucidén de

empresas.

Dar a conocer al empresario la
forma de llevar a cabo un plan
de negocios.

MERCADEO.

Planes de
mercado.

Establecimiento de objetivos de venta.

Establecimiento

Establecimiento
mercado.

Posicionamiento

del mercado meta.
de objetivos y estrategias de

del producto y/o servicio en el

mercado.

Desarrollo del plan de producto.
Creacidébn del nombre de marca.
Elaboracién del plan de empaque.
Fijacién de precios.

Plan de distribucién.

Plan promocional.

= Mezcla publicitaria

= Merchandising.

= Publicidad no pagada.
Determinacidén del presupuesto de

mercado.

Asistir al empresario en la
elaboracidén del plan de
mercado que le permita mejorar
la comercializacidén de sus
productos/servicios.

8 Ver Anexo # 10




Areas de 1la
Empresa

Asistencia
Técnica a
ofrecer

Descripcién

Objetivo

Identificacién y definicidén del problema u
oportunidad.

Definicién del objetivo de investigacién.
Planteamiento de hipdétesis que den solucidén a la

Ayudar al empresario a
realizar estudios de mercado

MERCADEO Estudios de problemidtica planteada. , , o
. - L . , .. que le permitan identificar
(continuacién) |mercado. Crear el disefio de la investigacidn. .
) ) oportunidades de mercado para
Recop}lar, procesar y analizar los datos sus productos o servicios.
obtenidos.
Prueba de hipodtesis.
Presentacidén de resultados.
Verificacidén de inscripcidn en el Registro de
Comercio.
Opciones para registrar las transacciones del .
. o ) Que el empresario aprenda a
negocio/empresa (contabilidad formal o libro de o .
Contabilidad ingresos astos) utilizar las herramientas
FINANZAS. tributacion Y lg ,¥ gd 1 Bal 1 E do d contables y tributarias que le
: Elaboracion de atance iepera ! gta ol € permitan manejar adecuadamente
Resul?ados y Estado de Flujo de Caja de Sus recursos financieros.
negocio/empresa.
Elaboracién de formas. (Declaracidédn de renta,
registros del IVA, planillas, ISSS, AFP.
Proceso de produccién.
Distribucidén en planta.
Elaboracién del Diagrama de recorrido. )
. L . . Ayudar al empresario a
Organizacidn Prondésticos de demanda. L .
PRODUCCION de la . utilizar las herramientas que
’ © ., Hoja de ruta. _ _ o le permitan organizar la
producciodn. Métodos para la evaluacidén de localizacidn de las

instalaciones.
Control de inventarios.
Controles de calidad

produccidn.




CUADRO N° 7

b.1.3 MARCA, LEMA Y LOGOTIPO DE LOS SERVICIOS.
Para que el mercado objetivo identifique a la
OMAM como una unidad prestadora de Servicios de
en el cuadro

Informacidén vy Asistencia Técnica,

N° 7 se propone gque cuenten con distintivos que

la identifiquen como tal.

“Elementos distintivos de los servicios de la OMAM”

AREAS DE DECISION
PARA EL SERVICIO

ESTRATEGIAS EFECTO ESTIMADO

La marca a utilizar para promover

Que el mercado objetivo

los servicios Dbrindados por la|asocie el nombre de la
MARCA Oficina Municipal de Apoyo a la|Oficina con los
Micro 'y Pequefia Empresa seréa:|Servicios de Asesoria
Asesorias Empresariales-OMAM Empresarial
El lema de la OMAM reflejard el |Que el mercado objetivo
apoyo al sector que se dirige el|relacione el lema con
LEMA cual es: la OMAM.
“LA ASESORIA EMPRESARIAL QUE TU
NEGOCIO NECESITA”
El logotipo reflejard el lema de El mercado objetivo
la OMAM. asociaréa el logotipo
con el trabajo de la
OMAM.
LOGOTIPO

El logotipo representa el trabajo
que la OMAM tiene, que es apoyar
al empresario brindando servicios
de Asesoria Empresarial que le
ayuden a la construccidén y
mejoramiento de su empresa.




c. DETERMINACION DEL COSTO DE LOS SERVICIOS Y DEL PRECIO DE

LAS ACTIVIDADES.
c.1l COSTO DE LOS SERVICIOS.

Debido a que el costo

cargo monetario para el empresario,

una determinacidén de precio,

por

servicios

no

implica un

no se realizaré

méds bien se determinaré

el costo del recurso humano y material necesario para

brindarlos.

continuacidn:

Cuadro N° 8

“Determinacidn del costo anual del recurso humano”

La determinacién del costo se presenta a

COSTO

RECURSO HUMANO MENSUAL COSTO ANUAL

Salario Directora de la OMAM. $700.00]12 $8,400.00

(+) Aguinaldo °* $350.00] $8,750.00
Salario técnicos en asistencia técnica (2) $900.00]12 $10, 800.00

(+) Aguinaldo ¥ $300.00| $11,100.00
Salario de encargado de Unidad de Servicios

de Informacidn. $285.00]12 $3,420.00

(+) Aguinaldo®’ $95.00] $3,515.00
Costo Anual del Recurso Humano $23,365.00

Cuadro N° 9

“Determinacidn del costo anual del recurso material”

CANTIDAD COSTO COSTO
RECURSOS MATERIALES UNITARIO TOTAL
Tripticos 3,000|Unidades $0.09 $270.00
Boletines informativos 4,000|Unidades $0.14 $560.00
Manta publicitaria 8|Unidades $75.00 $600.00
Espacios en radio comunitaria 60|Minutos $6.00 $360.00
Fichas para la identificacién de
empresarios 4,000funidades $0.05 $200.00
Papel bond, tamafio carta 40|Resmas $3.45 $138.00
Papel bond, tamafio oficio 10|Resmas $5.32 $53.20
Lapices 5|Caja de 12 u. $1.56 $7.80
Lapiceros 10{Caja de 12 u. $1.44 $14.40

&L Aguinaldo calculado segun Art.

Aguinaldo calculado segun Art.
Cit. 82

198,
198,

literal a)
literal b)

82

83

~ Op.

del Cdédigo de Trabajo.
del Cédigo de Trabajo.



COSTO COSTO

RECURSOS MATERIALES CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Correctores 5[Unidades $0.50 $2.50
Toner 6lUnidades $20.00 $120.00
CD's 25|Unidades $0.70 $17.50
Disquetes 6|Cajas de 25 u. $6.90 $41.40
Clips 5|Cajas 100 u. $0.45 $2.25
Fastener 80|Cajas de 50 u. $1.05 $84.00
Grapas 5|Caja 1,000 u. $1.40 $7.00
Félder tamafio carta 40|Paquete 100 u. $3.49 $139.60
Fbélder tamafio oficio 5|Paquete 100 u. $4.00 $20.00
Depreciacidén mobiliario y equipo de
oficina® $30.83

Escritorio Ejecutivo 1 $ 7.29
Escritorio Secretarial 2 $10.41
Silla Ejecutiva 1 $5.79
Silla Secretarial 2 $2.49
Equipo de computacidn 2 $66.58
Mueble para computadora 2 $12.08
Archivos Metalicos 2 $12.91
Impresor 2 $5.83
Costo Anual de materiales utilizados para la prestacidn de
servicios y desarrollo de actividades $2,668.47
Cuadro N° 10 “Costo anual de recursos a utilizar”
Costo Anual del Recurso Humano $23,365.00
Costo Anual de materiales utilizados para la prestacidn de
servicios y desarrollo de actividades $2,668.47
Costo Total anual $26,033.47

Segun la OMAM, se atiende un promedio de 50 personas al mes, sin
embargo con el aumento en los recursos, se proyecta que la Unidad de
Servicios de Informacidén atienda un promedio de 80 empresarios al
mes, mientras gque la Unidad de Asistencia Técnica atenderia por 1lo
menos a 12 empresarios, con ello el numero de empresarios atendidos
por la OMAM seria de 92 al mes, por lo tanto el costo del servicio

por persona atendida es de:

8 calculo basado en los valores de compra presentados en presupuesto(Pag. 114) utilizando

el método de linea recta, a dos afios.



Cuadro N° 11 “Determinacidén del costo de atencidn por usuario”

Promedio de N° de empresarios atendidos a mes 92

Costo anual

Costo por cliente atendido = N° de empresarios a atender anualmente

Atencidn
Costo por cliente atendido Costo anual anual
$26,002.65 1104 $23.58

El costo del servicio por persona atendida de $23.58, poseen un valor
social para el sector de la comunidad al que se dirigen los esfuerzos

de la OMAM.

c.2 PRECIO DE LAS ACTIVIDADES DESARROLLADAS POR LA OMAM.
Las actividades que la OMAM desarrolla (ferias vy
encuentros empresariales) seran una fuente de ingresos
para la oficina, con los que se cubrirdn los gastos
incurridos en su realizacidén, contemplando un margen
de utilidad.

Por lo anterior, las cuotas pagadas por los
empresarios participantes en dichas actividades
tendran un incremento. El criterio utilizado para el
incremento se hace con base a la capacidad econdmica
del empresario. Los ingresos obtenidos se utilizaré
para cubrir mejoras en instalaciones y equipo, gastos
de capacitacién del personal de la oficina, o bien, en
el caso de cubrir gastos de la OMAM que no se

contemplen en el presupuesto.



Para la feria empresarial se considera un aumento del
50% a la cuota pagada este afio ($5 X Mtz) es decir,
$7.50 X mt?; En cuanto a los encuentros empresariales,
debido a que se llevan a cabo en salones de hotel, se
propone asignar un margen de utilidad del 25% al
importe pagado por participante.
Los ingresos proyectados por la realizacidédn de dichas
actividades se muestra a continuacidn:
- Ferias Empresariales (dos eventos al afio)
Al igual que el afio anterior, esta se llevara a
cabo en un tramo de la 1% calle poniente, se
utilizardn 75 Mts, por lo que el espacio total a
utilizar serd de 150 Mts®? (los espacios a utilizar
se ubicardn a ambos lados de la referida calle),
por tanto los ingresos esperados ascienden a:
150 Mts? x $7.50 por empresario = $1,125.00
- Encuentro Empresarial
En cuanto a los encuentros empresariales, se espera
la participacidén de 80 empresarios. Al realizarse
en un saldén de hotel se espera un aumento del pago
por participante con respecto al afio pasado que fue
de $8.00 a $10.00.
Margen de utilidad por participante:

$10.00 x 25% = $2.50



Cuota por participante:

$10.00 + $2.50 = $12.50

Ingreso obtenido

$12.50 X 80 empresarios = $1,000.00

Los ingresos totales anuales serdn de:

Ingresos por Ferias Empresariales (2) $2,250.00
Ingresos por Encuentros $1,000.00
empresariales.

Ingresos Anuales Totales. $3,250.00

d. SISTEMA DE DISTRIBUCION DE LOS SERVICIOS.

Disefio de un sistema de distribucidén de servicios que

permita a la OMAM brindarlos con mayor eficiencia.

El disefio constard de dos aspectos:

- Canales de distribucidén de los servicios.
Para la distribucidén de 1los servicios, la OMAM
utilizard un canal directo, ya que para la prestacidn
de los servicios se requiere un contacto personal entre
la OMAM y los Micro y Pequefios Empresarios.

- Instalaciones para realizar la distribucién de 1los
servicios.
La distribucidén del Servicio de Informacidn, asi como
la Asistencia Técnica, requerird de un espacio fisico

propio para la OMAM, el cual otorgue cierto nivel de



privacia al empresario. Sin embargo, la condiciones
actuales no permiten que la OMAM se traslade a un &rea
suficientemente amplia dentro de la Alcaldia ni fuera
de ella. Por lo anterior se propone una redistribucidn
del espacio fisico donde se ubica la Oficina a fin de
optimizar dicho espacio de manera que se cuente con
mejores condiciones para prestar con mayor comodidad

los servicios a los empresarios.®’

e. PROGRAMA PROMOCIONAL.

La OMAM dard a conocer sus servicios y actividades, a
través del programa promocional (cuadro N° 12), en el
cual se incluyen los elementos que componen el programa y

la estrategia a seguir para cada uno de ellos.

De igual manera se establecen las actividades que deben
realizarse para cada una de las estrategias, asi como la
frecuencia con que seran realizadas dichas actividades vy

el lugar donde se llevardn a cabo.

85

Ver Anexo # 8, Pag. 8-2



Cuadro N°

12

“Mezcla Promocional

para los Servicios de Asesoria Empresarial de la OMAM”

ELEMENTOS DEL
PROGRAMA
PROMOCIONAL

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

FRECUENCIA

Lugar de realizacidn

Venta personal.

La venta personal sera
utilizada para promover
los servicios y
actividades de la OMAM,
serd organizada y
desarrollada por el

Reuniones informativas en cada una de
las seis zonas en que se divide el
Municipio de Mejicanos.

Dos veces al afio en cada
una de las seis zonas en
la Gltima semana de
Enero y julio.

- Casa Comunal.

Visitas posteriores a las reuniones

Durante las dos semanas

- Empresa o

equipo de trabajo de la informativas a aquellos empresarios que |posteriores a cada negocio
OMAM. se mostraron interesados en dichas reunién informativa.
reuniones.
Publicidad. La OMAM utilizaréd la Instalar un quiosco informativo en las|Dos veces al afo - Feria
publicidad para ferias empresariales a desarrollarse en Empresarial

divulgar de forma
masiva, los Servicios
de Asesoria Empresarial
y sus actividades entre
el mercado objetivo

los meses de Agosto y Diciembre.

Colocar mantas publicitarias, dichas
mantas se ubicaradn en un lugar visible
y con mayor concentracién de negocios.
Las cuales contendran el nombre de la
OMAM, sus servicios y actividades dque
desarrolla. Medidas 7 Mts de largo por
1 Mt de alto®®

Durante el mes de enero
de cada afio.

- En las seis

zonas en que se
divide el
Municipio, a
excepcidén de la
zona central en
la cual se
colocaran tres,

Identificar a la OMAM con la colocaciébn
de un rétulo en la puerta de acceso a
la Oficina, de tal forma que puedan
estar a la vista de aquellas personas
que visitan la Alcaldia. Medidas: 50 Cm
de largo y 20 cm de alto. Color: fondo
blanco y letras color negro.87

- Durante el mes de

enero del ano 2004

- Dentro

de
instalaciones
la Alcaldia.

las
de

86
Ver anexo N°
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ELEMENTOS DEL

Lugar de realizacidn

PROGRAMA ESTRATEGIA ACTIVIDADES FRECUENCIA
PROMOCIONAL
Publicidad Distribucién de tripticos®®. - Durante el desarrollo |- En la oficina
(continuacién) de las ferias y en ferias y
encuentros. Mientras encuentros
que en la Oficina se empresariales.
distribuiréan
permanentemente.
Anunciar la realizacién de las Ferias|- Dos semanas de |- En radio
empresariales. anticipacién a su comunitaria
inicio, tres veces al
dia de lunes a
viernes.
Distribuir boletines informativos, para|- Los cuales seran |- En el local de
dar a conocer el trabajo realizado por publicados cada seis la OMAM.
la OMAM, entre los empresarios e meses (junio %
instituciones que colaboren con la diciembre)
OMAM. (Oferentes de Servicios
Financieros, no Financiero, y
organizaciones que apoyen al sector
MYPE)
Publicidad no |La OMAM debera Invitar a noticieros o programas de Tv. |- Con un mes de -
pagada. aprovechar las y radio en los que se divulguen eventos anticipacién a la

celebracién de las
fiestas patronales del
Municipio.

sociales o que posean unidades moéviles,
asi como la prensa local para que
cubran la realizacidén de la feria
empresarial que se lleva a cabo en
dicha celebracién a fin de dar a
conocer los servicios que ofrecen y las
actividades desarrolladas.

celebracién de la
Fiesta Patronal.

% vVer Anexo # 2,

Padgs. 2-3 y 2-4




. PLANES DE ACCION.

Dentro de la Planeacién Estratégica de la OMAM se
contemplan los planes de accidén, uno a largo plazo o
estratégico que abarca tres afios (2004-2006) y otro a
corto plazo o tactico que se disefia para cada afio que

abarca el plan a largo plazo.

En el caso del plan estratégico se plantean estrategias,
mientras que el téctico se establecen actividades a
desarrollar, pero en ambos casos dichos elementos buscan
alcanzar los objetivos trazados para ese periodo. Los
planes incluyen quiénes serdn los responsables de llevar
acabo las actividades y la estrategias, asi como los
periodos de duracidén y las fechas en que tanto

estrategias como actividades deben ser ejecutadas.

A continuacidén se presenta el Plan Estratégico que abarca

tres afios y el Plan Tactico para el afio 2004.



f.1 PLAN ESTRATEGICO.

Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefla Empresa.

Plan Estratégico 2004-2006.

Objetivos a Largo
Plazo.

Estrategias.

Responsable

Tiempo

Calendarizacién

2004

2005

2006

Posicionar a la OMAM
cono una oficina
prestadora de
Servicios de Asesoria
Empresarial entre el
mercado objetivo.

.Promocionar los Servicios de Asesoria

Empresarial a través de la publicidad
pagada y no pagada, asi como la venta
personal.

Equipo de trabajo y
Directora de la
OMAM

Se realizaréd de
manera permanente

.Actualizar los métodos y herramientas

utilizadas para la prestacién de
Servicios de Asesoria Empresarial.

Equipo de trabajo y
la OMAM

Se realizaré
durante el primer
trimestre de cada
afo.

.Dar seguimiento al desempefio de las

MYPES.

Técnico en
Asistencia Técnica

Se realizaréd de
manera permanente

.Evaluar las necesidades de Equipo de trabajo y |Durante los
, Capacitacidén que puedan presentar las |Directora de la primeros tres meses
Incrementar el numero =
.. MYPES. OMAM de cada afio a
de Servicios .
) ) ) partir del 2005
brindados, al incluir — - - -
el Servicio de .Evaluar y retomar las préacticas Equipo de trabajo y |Durante los
Capacitacion realizadas por instituciones que Directora de la primeros tres meses
P : brinden Servicios de Capacitacién OMAM de cada afio a
partir del 2005
Ampliar las .Concientizar al Concejo Municipal que |Directora de la Se realizaré
instalaciones de la existe 1la necesidad de que la OMAM OMAM durante el ultimo
OMAM dentro ?e la cuente con un lo;a% mas amplio para trimestre de cada
misma Alcaldia. prestar los servicios. afio
.Presentar informes a las autoridades Directora de la Los informes se
municipales asi como una Memoria OMAM cada

Anual de Labores sobre el trabajo
desarrollado por la OMAM a fin de dar
a conocer los logros obtenidos por la
oficina.

presentaréan
cuatro y la
Memoria Anual se
presentard en la
segunda semana de
Enero del
siguiente afio.




f.2 PLAN TACTICO.

Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefla Empresa.

Plan Tactico 2004.

Calendarizacién

Objetivos a
corto Plazo.

Actividad.

Responsable

Tiempo

A

M

J

J

A

S

A. Registrar a
Empresarios en
bases de datos

Llenar fichas a empresarios
registrados con anterioridad

Encargado Unidad de
Servicios de
Informacidn

Se realizard de manera
permanente

Trasladar a base de datos la
informacidén contenida en la
ficha.

Encargado Unidad de
Servicios de
Informacién y Técnicos
Unidad de Servicios de
Asistencia Técnica.

Se realizard de manera
permanente

Llenar ficha a empresarios
que se acerquen por primera
ves y trasladar a base de
datos.

Encargado Unidad de
Servicios de
Informacidén y Técnicos
Unidad de Servicios de
Asistencia Técnica.

Se realizard de manera
permanente

Llevar estadisticas de MYPES
que han recibido servicios y
se les a dado seguimiento, a
fin de caracterizarlos, es
decir llevar un control de
cada negocio.

Personal de la OMAM

A partir de febrero del
2004 se realizaréd de
manera permanente

B. Identificar
instituciones
que brinden
apoyo al sector
MYPE.

Clasificar instituciones

prestadoras de Servicios de
Desarrollo Empresarial (SDE)
y Servicios Financieros (SF)

Directora OMAM vy
personal de OMAM.

Durante el mes de
marzo.

Evaluar instituciones segun
servicios brindados para
prestadoras de SDE Y SF.

Directora OMAM y
personal de OMAM.

Durante el mes de marzo
y abril.

Concertar reuniones con
instituciones.

Directora OMAM.

Durante el mes de abril
y mayo.

Negociar convenios con
instituciones, a fin de
compartir informacién y
experiencias sobre el trabajo
que realiza en el sector MYPE

Directora OMAM.

Durante el mes de abril
mayo y junio.




Objetivos a
corto Plazo.

Actividad.

Responsable

Tiempo

Calendarizacién

A|M|J|J|A|S

C. Dar a conocer
los servicios vy
actividades de
la OMAM entre el
mercado
objetivo.

Distribuir tripticos a los
Micro y Pequefios Empresarios.

Encargado Unidad de
Servicios de
Informacidén y Técnicos
Unidad de Servicios de
Asistencia Técnica.

Se realizard de manera
permanente

Realizar dos ferias
empresariales (Agosto y
Diciembre)

Directora OMAM y
personal de OMAM.

Dos meses de planeacién
y organizacidén previo a
la realizacidén de cada

feria.

Organizar encuentros
empresariales

Directora OMAM y
personal de OMAM.

Un mes de planeacidén y
organizacién (mayo)

previo a la realizacién
de el encuentro (junio)

Anunciar las actividades en
radio comunitaria, Mantas
Publicitarias.

Encargado Unidad de
Servicios de
Informacidén y Técnicos
Unidad de Servicios de
Asistencia Técnica.

Tres semanas antes de
cada actividad
(Encuentro y Ferias
Empresariales)

Elaborar y Actualizar la
informacién contenida en el
boletin informativo.

Directora OMAM y
personal de OMAM.

La ultima semana de
Junio y diciembre

D. Brindar
Servicio de
Asistencia
Técnica e

Informacidn

Realizar visitas a
empresarios registrados a fin
de dar a conocer los
servicios que la OMAM presta.

Técnicos Unidad de
Servicios de
Asistencia Técnica.

Se realizard de manera
permanente

Dar Asistencia Técnica a
empresarios que lo soliciten.
Realizar Diagnéstico, hacer
sugerencias al empresario.

Técnicos Unidad de
Servicios de
Asistencia Técnica.

Se realizard de manera
permanente

Dar Informacidén que requiera
los empresarios.

Encargado Unidad de
Servicios de
Informacién.

Se realizard de manera
permanente

Dar seguimiento a los
empresarios sobre resultados
obtenidos.

Encargado Unidad de
Servicios de
Informacién y Técnicos
Unidad de Servicios de
Asistencia Técnica.

Se realizard de manera
permanente




121

g. DETERMINACION DE LOS RECURSOS NECESARIOS PARA LA EJECUCION

DE LOS PLANES DE ACCION.

Para que la OMAM pueda ejecutar los planes de accidn

deberd contar con los siguientes recursos:

g.l

RECURSO HUMANO.

En lo que se refiere al personal de la Oficina, debe
hacerse la contratacidén del Recurso Humano que esté a
cargo de cada una de las unidades que componen la
OMAM, es decir, una persona se encargarda de la Unidad
de Servicios de Informacidn.

En el caso de la Unidad de Servicios de Asistencia

Técnica se requeriran de dos técnicos.

RECURSOS MATERIALES.

- Un escritorio y silla ejecutiva.

- Tres escritorios y sillas secretariales.

- Dos equipos de computacidén con sus periféricos.

- Dos muebles para computadora.

- Material publicitario (boletin informativo,
tripticos, mantas publicitarias)

- Tres archivos metdlicos de cuatro gavetas c/u.

- Papeleria y Utiles de oficina.
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g.3 RECURSOS ADMINISTRATIVOS.

- Plan Anual de Trabajo que incluya la promocidédn de

los servicios brindados por la Oficina.

- Formato de ficha para 1la identificacién de los

empresarios atendido por la Oficina®’.

- Estructura de base de datos en la cual se lleve un

expediente por cada empresario, el cual contenga
datos generales del empresario (nombre, edad,
género, etc.), datos especificos del negocio/
empresa (tipo de negocio, numero de empleados,
ubicacién, etc.) y datos especificos sobre el o los

servicios recibidos por la OMAM.

g.4 RECURSOS ECONOMICOS.

Para que la OMAM pueda contar <con los recursos
anteriores, es necesario que tenga los recursos
econémicos necesarios para solventar los gastos en que
se incurrird para la ejecucidén de los planes.

Las fuentes de financiamiento para solventar las

necesidades de recursos seran:

- Asignacién presupuestaria de la Alcaldia de

Mejicanos.

89
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- Ingresos obtenidos de la realizacién de

actividades. (Ferias y Encuentros empresariales)

En el caso de que dichas fuentes fueran insuficientes
se tomard en cuenta la ayuda que brindan organismos
cooperantes que apoyan al sector de la Micro y Pequefia

Empresa

h. DETERMINACION DEL PRESUPUESTO.
La determinacidén del presupuesto se basa en los recursos
necesarios para llevar a cabo la propuesta de planeacién

estratégica para la OMAM.

El siguiente presupuesto detalla la asignacién de recursos

econdmicos requeridos para ejecutar los planes de la OMAM.
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Presupuesto de Egresos de la Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa.
ANO 2004
DESCRIPCION DE EGRESOS ANO 2004
ENERO FEB. MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO| SEPT. OCT. NOV. DIC.

Salarios y Aguinaldos
Salario Directora de la
OMAM. $700.00{ $700.00f $700.00f $700.00f $700.00] $700.00] $700.00] $700.00] $700.00f $700.00f $700.00| $700.00
(+) aguinaldo $350.00
Salario técnicos en asistencia técnica (2) $900.00f $900.00] $900.00] $900.00] $900.00] $900.00] $900.00f $900.00f $900.00f $900.00] $900.00] $900.00
(+) aguinaldo $300.00
Salario de encargado de Unidad de Servicios de
Informacion. $285.00[ $285.00f $285.00] $285.00f $285.00] $285.00] $285.00] $285.00] $285.00[ $285.00f $285.00] $285.00
(+) aguinaldo $95.00
Compras de Mobiliario y Equipo
Escritorio Ejecutivo (1) 1 $174.90[ $174.90
Escritorio Secretarial (2) 2  $124.90] $249.80
Silla Ejecutiva (1) 1 $139.00] $139.00
Silla Secretarial (2) 2 $29.90 $59.80
Equipo de computacién (2) 2 $799.00] $1,598.00
Impresor (2) 2 $69.90] $139.80
Mueble para computadora (2) 2  $144.90] $289.80
Archivos Metélicos (2) 2  $154.90] $309.80
Material Publicitario clu

3,00
Tripticos 0 unipADES $0.09] $270.00

4,00
Boletines informativos 0 unibaDES $0.14] $560.00 $280.00 $280.00
Manta publicitaria 8 uUNIDADES $75.00] $600.00
Espacios en radio comunitaria 60 winutos $6.00] $360.00 $180.00 $180.00
SUBTOTAL $6,635.90] $1,885.00] $1,885.00{ $1,885.00| $1,885.00| $2,165.00] $1,885.00] $2,065.00| $1,885.00| $1,885.00| $1,885.00] $3,090.00
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DESCRIPCION DE EGRESOS ANO 2004
ENERO FEB. MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPT. OCT. NOV. DIC.

Costos Indirectos de Operacion.
Servicios de Agua, Luz y Teléfono. $407.27| $407.27] $407.27| $407.27] $407.27| $407.27| $407.27| $407.27| $407.27| $407.27| $407.27| $407.27
Papeleria y utiles de Oficina
Fichas para la identificacion de
empresarios 4,000 ynipADES $0.05] $200.00
Papel bond, tamafio carta 40 resmas $3.45] $138.00
Papel bond, tamafio oficio 10 resmas $5.32 $53.20
Lapices g e $1.56 $7.80
Lapiceros 10 Je et $1.44]  $14.40
Correctores 5 unipADES $0.50 $2.50
Toner 6 UNIDADES $20.00] $120.00
CD's 25 unIDADES $0.70 $17.50
Disketes 6 cajas de 25 u. $6.90 $41.40
Clips g e 10 $0.45 $2.25
Fastener g0 % $1.05|  $84.00
Grapas 5 fobou $1.40]  $7.00
Folder tamario carta 40 0w $3.49|  $139.60
Félder tamafio oficio 5 fogu $4.00|  $20.00
SUBTOTAL $1,254.92] $407.27| $407.27| $407.27| $407.27| $407.27| $407.27) $407.27| $407.27| $407.27| $407.27| $407.27
COSTO MENSUAL $7,890.82| $2,292.27| $2,292.27| $2,292.27| $2,292.27| $2,572.27| $2,292.27| $2,472.27| $2,292.27| $2,292.27| $2,292.27| $3,497.27
COSTO

ANUAL $34,770.79
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i. IMPLEMENTACION Y CONTROL DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN
LA OMAM.
i.1 IMPLEMENTACION DE LOS PLANES.

Para implementar los planes estratégicos y téacticos,

de los Servicios de Asesoria que brinda la OMAM, se

deben realizar las siguientes actividades.

- Aprobacién del Plan propuesto por el Concejo
Municipal

- Estructurar la Oficina de acuerdo con la
organizacidén propuesta.

- Contratar al personal necesario vy capacitarlos
sobre las tareas a asignarseles y explicarles 1los
procedimientos a seguir.

- Asignar las responsabilidades al personal de cada
unidad.

- Detallar o explicar la forma en que se llevaréan los
registros y controles.

A continuacidén se presenta la calendarizacidén de las
actividades previas a la implementacidén  del Plan
Estratégico de Mercadotecnia asi mismo presentar a los
responsables de desarrollar dichas actividades, la
implementacidén se realizard a partir de enero del 2004,
por lo que a continuacién se presenta un cronograma de

actividades.
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Cronograma de actividades para la implementacidén del Plan Estratégico de

Mercadotecnia para la Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa.

ANO 2004

ACTIVIDADES RESPONSABLE ENERO FEBRERO

SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4 | SEMANA 1 SEMANA 2

Presentacidén del documento a la Grupo de Trabajo.

Directora de la OMAM.

Reunidén para explicar el contenido
del Plan Estratégico de

Grupo de trabajo.
Mercadotecnia a Directora OMAM,

Gerente, y Consejo Municipal.

Estudio del Plan Estratégico de Directora OMAM,

Mercadotecnia propuesto. Gerente y Concejo
Municipal.

Aprobacién del Plan propuesto Gerente y Concejo
Municipal.

Implementacién del Plan Estratégico |Directora OMAM y
de Mercadotecnia de acuerdo a Técnicos involucrado.
calendarizacién presentada en cada
plan (estratégico y téctico) a
partir de la segunda semana de

febrero.




i

.2

EVALUACION Y CONTROL DEL PLAN ESTRATEGICO DE
MERCADOTECNIA.

La evaluacidén y control de cbdbmo se estard desarrollando
el Plan Estratégico de mercadotecnia le competerd a la
direccién de la OMAM en conjunto con el personal que

laborard en la OMAM.

La evaluacidén consistird en medir cada seis meses el
grado en que se estdn alcanzando los objetivos de
mercadotecnia establecidos, para ello se tomardn en
cuenta reportes sobre el trabajo realizado por las
unidades que conforman la OMAM.

Los parédmetros a utilizar serén:

- Numeros de empresarios atendidos por cada unidad.

-  Numeros de empresarios que han aplicado con éxito los
conocimientos transferidos por la OMAM.

- Numeros de empresarios participantes por
actividad(ferias y encuentros empresariales).

- Métodos y herramientas mas utilizados y que presentan
mayor efectividad al momento de su aplicacidn.

- Numeros de organismos o instituciones que colaboran en
la prestacidédn del servicio.

- Numeros de actividades que se realizan en las fechas

estipuladas.



- Montos utilizados para el desarrollo de las

actividades.

Asi mismo, se tendrdn reuniones periddicas (cada tres
meses) con los micro y pequefios empresarios a fin de
conocer sus opiniones sobre el trabajo desarrollado por
la OMAM y retomar aquellas opiniones que ayuden a mejorar
el servicio de la Oficina.

Los pardmetros anteriores permitiradn analizar los
resultados obtenidos al final de cada periodo.

Todo lo anterior se confrontard con lo proyectado tanto
en el Plan Estratégico de Mercadotecnia como en el Plan
Anual de Trabajo de la OMAM lo que ayudard a evaluar si
los resultados obtenidos concuerdan con lo proyectado; en
el caso de no estar cumpliendo a cabalidad se tomaran
medidas para corregir posibles desviaciones en las

actividades.
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ANEXO # 1

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA ADMINISTRACION “ALCALDIA MUNICIPAL DE MEJICANOS”

CONCEJO MUNICIPAL

H

COMISIONES [ )
ESPECIALES | SINDICATURA H ASESOR JURIDICO
AUDITOR
TNTERNO AUDITOR EXTERNO
SECRETARIA
ALCALDE (SA)
DELEGADO
CAM CONTRAVENTOR
GERENCIA
DPTO. DE
UACT INFORMATICA

DPTO. DE DPTO. DE ASUNTOS DPTO. DE SERVICIOS DPTO. DESARROLLO DPTO. DE RELACIONES DPTO. DE
PLANIFICACION Y EGALES DPTO. FINANCIERO ADMINISTRATIVOS Y A LA URBANO Y OBRAS PUBLICAS Y RECURSOS

GESTION CIUDADANIA CIVILES COMUNICACIONES HUMANOS

CUENTAS RECUPERACION DE . CONTROL DE
CONTABILIDAD ‘ ‘ CORRTENTES | ‘ MORA | ‘ TESORERTA ‘ ‘ CATASTRO ‘ ‘ BTENES ‘
DESARROLLO REGISTRO SANEAMIENTO GANADERTA Y MANTENIMIENTO .
‘ HOMANO ‘ DISTRITO ‘ DESARROLLO SOCIAL | ‘ OMAM ‘ FAMITIAR ‘ AMPIENTAL ‘ RASTRO MERCADOS CEMENTERIO ‘ GENERAT, ‘ ‘ TALLER ‘ ‘ ALMACEN
] P SECRETARIA DE ]
SECRETARTA SECRETARIA . p; RECOLECCION Y MEDIO MANTENIMIENTO MANTENIMIENTO .
INFANTIL DE LA MUJER CLINICA RPCRRAE;%R%E;‘TURA ¥ BARRIDO ORNATO AMBIENTE PARQUEO INTERNO EXTERNO ELECTRICO

Acta N° 10
Acuerdo N° 48
Mejicanos 19 de Febrero 2003




ANEXO # l-a

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA PROPUESTA PARA LA ADMINISTRACION “ALCALDIA MUNICIPAL DE MEJICANOS”

CONCEJO MUNICIPAL

|

COMISIONES
ESPECIALES

{ SINDICATURA P——{ ASESOR JURIDICO

AUDITOR
INTERNO

AUDITOR EXTERNO

SECRETARfA

ALCALDE (SA)
DELEGADO
camM CONTRAVENTOR
GERENCIA
DPTO. DE
URCL INFORMATICA
DPTO. DE DETO. DE ASUNTOS DPTO. DE SERVICIOS DPTO. DESARROLLO DPTO. DE RELACIONES DPTO. DE
PLANIFICACION Y EGALES DPTO. FINANCIERO ADMINISTRATIVOS Y A LA URBANO Y OBRAS PUBLICAS Y RECURSOS
GESTION CIUDADANTA CIVILES COMUNICACIONES HUMANOS
CUENTAS RECUPERACION DE . CONTROL DE
CONTABILIDAD ‘ ‘ CORRIENTES | MORA | ’ TESORERIA ‘ ’ CATASTRO ‘ ’ BIENES ‘
DESARROLLO DESARROLLO REGISTRO SANEAMIENTO GANADERIA Y MANTENIMIENTO .
I HOMANO I I DISTRITO ‘ ‘ SOCTAL I OMAM ‘ FAMITIAR AMBIENTAL RASTRO MERCADOS CEMENTERIO ‘ GENERAT, I I TALLER ‘ ‘ ALMACEN
SECRETARIA DE UNIDAD DE UNIDAD DE
SECRETARA SECRETARIA . RECREACION SERVICIOS SERVICIOS DE RECOLECCION MEDIO MANTENIMIENTO MANTENIMIENTO .
INFANTIL DE LA MUJER CLiNICa CULTURA Y DE ASISTENCIA Y BARRIDO ORNATO AMBIENTE FRRQUEO INTERNO EXTERNO ELECTRICO
DEPORTES INFORMACION TECNICA

Acta N° --

Acuerdo N° --
Mejicanos -- de --- 2004



ANEXO No. 2

Alcaldia Municipal de Mejicanos

OMAM “*y

Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa

Boletin Informativo

NUmero: # Enero — Junio Afio: 200#

CONTENIDO

HoH R BRI

MISION

“Somos una
unidad de 1la
Alcaldia de
Mejicanos que
apoya el
desarrollo del
sector de la
Micro y Pequeifla
Empresa del
municipio, a
través de la
prestacidén de
Servicios de
Asesoria
Empresarial”

VISION

“Ser una oficina
municipal
prestadora de
Servicios de
Asesoria
Empresarial que
contribuya al
desarrollo y
crecimiento
econdémico de
Mejicanos”

RESUMEN INTRODUCTORIO SOBRE LAS LABORES

REALIZADAS DURANTE EL PERIODO QUE SE CUBRE.

Fotografia sobre el evento mas relevante
sucedido en el periodo a cubrir.




Objetivo de la
Unidad

Brindar
informacién
relacionada a
Servicios
Financieros,
Servicios
Desarrollo
Empresarial, vy
los servicios
y actividades
que brinda y
desarrolla la
OMAM.

UNIDAD DE SERVICIOS DE INFORMACION.

Logros obtenidos

- Numero de empresarios atendidos por periodo.

- Niveles de efectividad y pertinencia de la informacion
brindada (basados en los datos estadisticos).

- Informacion mas demandada

- Numero de Instituciones que se han unido a los esfuerzos de
la OMAM (Oferentes de Servicios de Desarrollo Empresarial,

Sistema Financiero, Instituciones de apoyo al sector MYPE).

Citas célebres
relacionadas al

emprendedurismo.

Aportes de la Unidad en el marco de las actividades realizadas
por la OMAM.

Opiniones de los empresarios atendidos.




Obijetivo de la Unidad

Brindar Servicios de
Asistencia Técnica a
los empresarios del

sector MYPE

Unidad de Servicios de Asistencia Técnica.

Logros obtenidos

- Numero de empresarios atendidos durante el periodo.

- Niveles de efectividad del servicio prestado (basados en los
datos estadisticos.

- Tipos de Asistencia Técnica que se brindaron.

Citas célebres
relacionadas al

emprendedurismo.

Aportes de la Unidad en el marco de las actividades realizadas
por la OMAM.

Opiniones de los empresarios atendidos.




Descripcion de las actividades o eventos realizadas:

Nombre de la actividad o evento.

Obijetivo de la actividad o evento.

Tematica de la actividad o evento.

Puntos a desarrollar dentro de la actividad.
NUmero de participante.

Instituciones participantes o patrocinadoras
Personalidades invitadas a la actividad o evento.
Lugar de realizacion.

Fecha o periodo de realizacion.

Otros datos importantes.

Actividades a desarrollar en los proximos seis meses

Preguntas, Comentarios
Lldmanos al 282-1165 Ext. 224
Escribenos a mejicanos_ omam@yahoo.com

O visitanos a Primera Calle Poniente N° 12, Mejicanos.
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FADEMYP

La OMAM apoya a los Micros y

pequefios Empresarios del Municipio
de Mejicanos, brindandoles Servicios

de Informacién y Asistencia Técnica y

MAYOR INFORMACION
promoviendo actividades que Oficina Municipal de Apoyo a la Micro

incentiven la comercializacion de sus

Alcaldia Municipal de Mejicanos

productos y/o servicios.

282-1165 Ext. 224

E-mail: omam mejicanos@yahoo.com

y Pequefia Empresa

Primera Calle Poniente N© 12
Teléfonos 282-1167, 282-1149 y
282-1165. Ext.224

OFICINA
MUNICIPAL DE
APOYO'A LA
MICRO Y PEQUENA
EMPRESA

“La asesoria empresarial que
tu negocio necesita”


mailto:omam_mejicanos@yahoo.com

NUESTRA MISION
Somos una unidad que apoya el
desarrollo del sector de la Micro y
Pequenfa Empresa del Municipio de
Mejicanos, a través de la prestacién
de Servicios de Informacién y
Asistencia Técnica”

NUESTRA VISION

“Ser una oficina prestadora de
servicios de Desarrollo Empresarial
que fomente el crecimiento vy
desarrollo del sector MYPE en el
Municipio de Mejicanos”

NUESTROS OBJETIVOS

. Promover nuestros
Servicios de Asesoria
Empresarial entre los micros y
pequefios empresarios.
¢ Brindar Servicios de Asesoria

empresarial que ayuden al

empresario a mejorar el
desempefio de su negocio.

e Desarrollar  actividades que
promuevan e incentiven el
intercambio comercial de bienes
y servicios entre clientes vy
empresarios.

NUESTROS SERVICIOS

Informacion referente a:
¢ Orientacion legal y tributaria.
e Formalizacion legal de Ia

empresa/ negocio.

e Oferentes de Servicios de
Desarrollo Empresarial.

e Cursos de formacion.

e Oportunidades de mercado.

e Mercado de clientes y
proveedores.

¢ Oferta financiera.

¢ Requisitos para el acceso a
préstamos.

e Oferta de maquinaria y equipo

industrial

Asistencia Técnica;

Plan de negocios.
Planes de Mercado.
Estudios de Mercado.
Contabilidad y Tributacion.
Organizacion de la

produccion.

NUESTRAS ACTIVIDADES

Ferias Empresariales.

Encuentros Empresariales.

Asi mismo busca impulsar
debates empresariales sobre
aspectos sensibles al tema
Micro y Pequefia Empresa en el

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

Cuestionario dirigido a los micro y pequefios empresarios del Municipio de

Mejicanos.

Somos estudiantes egresados de la carrera de Licenciatura en Administracidén de
Empresas de la Universidad de El1 Salvador y solicitamos su valiosa
colaboracién para que conteste las siguientes preguntas, cuyo objetivo es
conocer la situacidén actual en que se encuentra el sector de la micro vy
pequefila empresa en el Municipio de Mejicanos y de esta manera orientar
adecuadamente y segUin las necesidades existentes los servicios que ofrece la
Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa (OMAM)
INDICACIONES:
Elija la alternativa que mas se adecue a su situacidn.
Datos generales.

1. Género

Femenino O Masculino O

2. Edad
18 - 24 anos O 39 - 44 afnos O
25 - 31 arfos O 45 afios o méas O
32 - 38 arfios O

3. Nivel educativo alcanzado
Educacién primaria (1° a 6° grado) O
Educacién secundaria (7° a 9° grado) O
Educacidén media (bachillerato) O
Estudios universitarios
Educacién técnica
Otros
Especifique

ooo

4. ;Qué tipo de negocio posee?
Panaderia.
Peluqueria.
Pupuseria.
Taller de mecanica automotriz.
Taller de costura.
Venta de Cereales.
Venta de Ropa.
Fabrica de ladrillos.

Oooooooood



IT.

1.

2.

Joyeria. |
Otros. O

Especifique

Tiempo de haber iniciado el negocio
0 - 3 afios O 4 - 7 afos O 7 & mas

Numero de personas que laboran en su negocio
1 -4 O 10 - 14 O
5 -9 O 15 - 20 d

.Coémo esta formado su negocio?

Por el ntGcleo familiar (padre, madre, hijos) O

Por asociacidédn con amigos o familiares como

primos, tios, suegros O
De manera independiente O
Asociado con terceras personas O

¢A cuanto asciende la inversién econdémica realizada hasta la fecha?

Menos de $500.00 O
$501.00 hasta $1,000.00 O
$1,001.00 hasta $5,000.00 O
$5,001.00 hasta $10,000.00 a
$10,001.00 hasta $15,000.00 O
Mas de $15,000.00 O

¢A cuanto ascienden sus ventas mensuales?
Menos de $ 1,700

$ 1,700 hasta $ 3,400

$ 3,401 hasta $ 5,700

$ 5,701 hasta $ 11,400
$ 11,401 hasta $ 22,800
Mas de $ 22,80.00

ooooood

10. ;Qué le motivd para iniciar su negocio?

- Tener independencia econdémica O

- Obtener ingresos extras O

- Para subsistir, mientras consigue un trabajo O

- Otros O
Especifique

DATOS DE INVESTIGACION

¢Ha recibido servicios de asesoria que contribuyan a

funcionamiento de su negocio en los ultimos tres afios?

st O NO O
(favor pasar a pregunta N° 5, si su respuesta es SI)

Si su respuesta es NO Por gqué motivos no los ha recibido?

No se ha dado cuenta de su existencia O
Alto costo del servicio O]
Dificultad para dedicarle tiempo a

No le interesa ese tipo de servicio |

mejorar

el



3. ¢Le gustaria recibir servicios de asesoria empresarial?

si O NO O imuchas gracias!
(favor entregar cuestionario si su respuesta es negativa)

4. :Por qué razdbdn le gustaria recibirlos?

- Para administrar mejor el negocio |

- Son una forma de aprender cosas nuevas O

- Porque he detectado problemas gque no puedo O
resolver sélo(a)

- Otros O
Especifique
(Favor pasar a la pregunta # 8)

5. De los servicios que a continuacién se le presentan, ¢En que Areas de su

negocio los ha recibido?

AREA
RECURSOS , )
SERVICIOS HUMANOS PRODUCCION MERCADEO FINANZAS ADMINISTRACION
= CAPACITACION g a O m| m]
=  ASISTENCIA g a O O m]
TECNICA,
CONSULTORIA
®  SERVICIOS DE g a O | m]
INFORMACION
®  SERVICIOS DE | a O m| m]
GESTION

6. ¢Por qué razdén ha recibido este tipo de servicios?

= Ud. lo solicitd O

®  Se lo ofrecieron |

®  Recomendacidén de terceras personas O

®  Otros O
Especifique

7. ¢Por parte de qué institucidédn ha recibido estos servicios?

8. Conoce Ud. de la existencia de una unidad en la Alcaldia Municipal de
Mejicanos que brinda apoyo al desarrollo de las actividades de las
micro y pequefias empresas?

s O
NO O (Si responde NO, favor pase a la pregunta # 13)
9. ¢Cudl es el nombre de esa unidad?

10. ¢Conoce las actividades que esta oficina desarrolla?

st O NO O(Si responde NO, favor pase a la pregunta # 14)



11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

;Cudles actividades conoce Ud. que desarrolla esta oficina?

¢Conoce los servicios que esta oficina ofrece?

SsI O (Si responde SI, favor pase a la pregunta # 17)
NO O (Si responde NO, favor pase a la pregunta # 14)

¢:Le gustaria conocer la Oficina Municipal de Apoyo a la Micro
Pequefia Empresa, sus servicios y las actividades que esta realiza?

si O (Si responde SI, favor pase a la pregunta # 17)
NO O (Si responde NO, favor entregar el cuestionario)

¢Le gustaria conocer las actividades que esta Oficina realiza?

SsI O (Si responde SI, favor pase a la pregunta # 17)
NO O (Si responde NO, favor entregar el cuestionario)

¢Le gustaria conocer los servicios que esta Oficina brinda?

si O (si responde SI, favor pase a la pregunta # 17)
NO O (Si responde NO, favor entregar el cuestionario)

¢Por qué razdén no ha accedido a estos servicios?

¢cEn qué 4reas de su negocio ha encontrado mayores dificultades?

Mercadeo O Finanzas O
Recursos Humanos O Produccién O

;Qué tipo de dificultades ha encontrado en esas &reas?

MERCADEO
El local para la venta no se ubica en un lugar accesible.
Fijacidén del precio del (los) productos /servicios
La distribucidén del producto /servicio
La comercializacidén del producto /servicio
Conocimiento de las caracteristicas del
Producto /servicio por parte de los vendedores
Almacenamiento (bodegaije)
Dificultad para llevar el producto al cliente final
Dificultad para satisfacer pedidos de los clientes
Otros
Especifique

Oogooao

Oogoooad




20.

PRODUCCION
Desperdicio de inventario
Las condiciones de la maquinaria y equipo no
permiten la elaboracién de productos de calidad
Pocos de proveedores de materia prima/productos terminados
El proceso de produccién no es eficiente
Problemas para empacar el producto
Inadecuado control en la calidad del producto
Otros O
Especifique

Oooooooo

FINANCIERA / CONTABILIDAD
Dificultad para acceder a créditos bancarios
Endeudamiento del negocio
Dificultad para cobrar ventas al crédito
Numero considerable de cuentas morosas
Inadecuada distribucién de los fondos disponibles
Control inadecuado de las entradas y salidas de dinero
Otros
Especifique

(o A O

RECURSOS HUMANOS
Relaciones laborales

Desconocimiento de las funciones y responsabilidades asignadas
Administracién, organizacidn del trabajo

Falta de mano de obra calificada

Otros

Especifique

oOoooaod

:Qué factores externos considera que afectan el funcionamiento de
negocio?
Cambios en los gobiernos municipales
Dificultad para acceder a servicios de asesoria empresarial
Competencia local
Variacidédn constante en los precios de la materia prima y/o
producto terminado.
Aumento en los impuestos o tasas municipales
Dificultad para encontrar servicios de mantenimiento de

magquinaria y equipo. O

Dificultad para encontrar personal capacitado O

Otros O
Especifique

De acuerdo al tiempo que tiene de funcionar su negocio, considera
éste: (seleccione una)

Ha crecido |

Se ha mantenido O

Ha disminuido O

Oooobao

d

que



ANEXO No. 5
ENTREVISTA REALIZADA A LA DIRECTORA DE LA OMAM.

1. ;Hace cuanto tiempo iniciaron y cémo iniciaron sus labores?
La Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa (OMAM) fue
inaugurada el 29 de enero de 2002, sin embargo su inauguracién implicéd un
trabajo previo que durd de 6 meses a un afio.
El diagnéstico que 1llevé a cabo FADEMYPE, dio la pauta sobre que se iba a
hacer, que servicios se prestarian y a quienes serian orientados, gque en
este caso serian a las MYPES. A partir de él1 se llevaron a cabo las
diferentes investigaciones donde se determinaron planes estratégicos, el
manual de funciones de la OMAM, asi como las &reas y actividades que la
oficina va desarrollarda en funcidén del sector. Sin embargo, los planes
elaborados sirvieron sdélo para la organizacidén y planificacién sobre los
servicios a prestar y al sector al cual se dirige pero no establecia una
estructura para la oficina o cuanto recurso humano se requeria.
También se elabord un plan de trabajo el cual se hizo en conjunto con el
asesor de FADEMYPE que realizd el diagnédéstico (Lic. Fabio Buiza) el cual se
hizo con mes y medio de anticipacidén al montaje de la oficina. Cuando este
se 1inicié, lo primero que se hizo fue visitar a algunos empresarios, dar
publicidad a la oficina, ©recibir a algunos microempresarios. Hacer
planificaciones especificas para montar algunos eventos los cuales dieron
lugar a resaltar un poco més lo que eran algunos propdsitos de la oficina.

2. ;Porque razén surge la OMAM?
Partiendo del diagndéstico, 1la experiencia préactica, a partir de una
necesidad identificada, incluso en unas reuniones previas al montaje de que
se necesitaba intervenir para dirigir apoyo hacia el sector de la MYPE. En
este caso FADEMYPE contribuyé a destacar la importancia del sector y la
relevancia que podrian tener dentro del municipio. Asi como, en las
plataformas politicas habia enfoques sectoriales a los cuales se les queria
dar seguimiento, pero ademds de esos existia la conviccidédn de que no habia
esfuerzos tan orientados como este que se comenzd a gestar.

3. ¢Qué actividades realizan en el marco de sus labores?
Atencidén al micro y pequefio empresario que se acerca, visitas que se les
hace, reuniones de trabajo, elaboracién de Dboletines informativos,
planificacién de ferias empresariales y encuentros empresariales,

levantamiento de datos sobre empresarios, digitacién y manejo de base de



datos, coordinacidn institucional para el apoyo a proyectos de
instituciones las cuales estédn enmarcadas para el sector MYPE.

¢Hacia quién van dirigidas sus actividades?

Como la oficina lo dice para la micro y pequefia empresa. En realidad este
periodo ha servido para enfocar mejor las acciones y dependiendo de cdémo se
visualiza la informacidén que se quiera dar, asi también se focalizan las
acciones. Por ejemplo, para el montaje de grupos asociativos se destacaron
algunos sectores dentro de la MYPE’s. Entonces no estd exactamente
sectorizado, por decir algo, “le vamos a atacar a la microempresa de
subsistencia o microempresa de acumulacién ampliada o al pequefio
empresario” son bastante ambiciosos, pero hacen falta recursos para llegar
a todos los sectores.

Sobre la base de datos que menciona ;cada cuanto se actualiza?

Esta es permanente, esto no quiere decir que si tenemos una base de datos
donde estan todos los microempresarios del municipio, es mentira, ya que no
ha habido un censo masivo.

Lo que si ha habido son visitas puntuales a medida que ha existido la
necesidad de impulsar algunas acciones.

éQué informacidén se encuentra en la base de datos?

Esa base de datos tiene capacidad para registrar datos de instituciones
prestadoras de servicios de Desarrollo Empresarial, datos de los Productos
y servicios de los empresarios. Para una base de datos completa, requiere
tiempo, de apertura por parte del empresario ya que este a veces es reacio
a dar informacidén pues hay datos gque son eminentemente numeros.

De las actividades que han desarrollado ;Han obtenido respuestas positivas
por parte del sector que va dirigidas®?.

Yo pienso que si, en vista de que es bien dificil para mi darle seguimiento
prolongado, pero en la medida de lo posible ellos han dado informacidén més
puntual. Sin embargo una respuesta masiva no ha habido. Por ejemplo, de
unas 1,200 visitas que se hicieron, no todas vuelven al mes, 2 o 3 meses.
éiQué tipo de respuestas ha recibido?

Hace poco nos visitd una cooperante de Bélgica, se convocd a 15 empresarios
para que expresaran sus expectativas empresariales pero mads que todo iba
dirigido a evaluar que tanto aporta y puede aportar la Oficina y de esta
manera la OMAM tenga otra perspectiva de lo que el empresario necesita.
Hubo muchas intervenciones que fueron alentadoras, se reconoce el esfuerzo,

pero también se reconoce que hace falta mucho por hacer.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

¢Cémo determinan las actividades deben desarrollarse?

A partir de la experiencia de los que se ha venido haciendo se destacan
algunas cuestiones que se pueden 1ir haciendo, lo que sucede es qgue hay
tanto por hacer que no se le puede dar respuesta a todo por lo que se han
puntualizado.

iQué tipos de necesidades ha detectado en este sector?

A partir de lo econdémico existen necesidades de capacitar sobre
administracidén, contabilidad, venta y atencién al cliente, manejo econdmico
del negocio. Conocer sobre los cambios en el mercado o sobre la
problemdtica de asi mismo no saber como obtener beneficios de otras
instituciones, como incentivar a mi personal.

é¢Cuales son los mecanismos que se utilizan para detectar esas necesidades?
Visitas personales, personas que han recibido, reuniones con empresarios y
valoraciones que hacen otras instituciones como FADEMYPE.

éQué tipo de servicio se ofrecen para solventar esas necesidades?

Se dan servicios de asistencia técnica e informacidén

iQué es y de qué forma se brinda la asistencia técnica?

La asistencia técnica se refiere a aquellos servicios que Dbuscan
desarrollar o fortalecer a las microempresas, sean estos de capacitacidn,
asesorias puntuales, blUsquedas de contactos, intermediarios, en cuanto a
instituciones. La forma en que se brinda, depende del nivel de experiencia
del empresario o de la persona que tiene un micronegocio, se le pregunta a
que se dedica, cuantos afios tiene de funcionar la empresa y dependiendo del
nivel de la empresa, si es una empresa de subsistencia o de acumulacidn
ampliada, asi también es el tratamiento que se le dard o buscarle un
mecanismo de apoyo.

iQué entiende Ud. por servicios de informacién?

Son los servicios sobre aspectos de desarrollo empresarial relacionados a
la asistencia técnica, como por ejemplo, cdémo se inscribe un negocio, qué
registros son los necesarios, si ya se quiere formalizar totalmente se les
proporciona una guia para como deben hacer estos tramites.

cLos servicios son solicitados por el empresario o le son ofrecidos?
Funciona en las dos vias, algunas ocasiones ellos se acercan a la oficina y
en otra se le hacen visitas para darle a conocer.

i,Cémo dan a conocer los servicios ofrecidos por la OMAM?

A través de envidé de fax, broshures, brindar informacién a aquellos que se

acercan a la oficina, wvisitas que se realizan para darse a conocer en



algunas radios y peridédicos en el marco de las fiestas patronales del
municipio.

17.Segin informacién obtenida, el municipio estd dividido en 6 zonas ;los
servicios son ofrecidos a las MYPE's de todas estas zonas?
Para dirigirlo a las seis zonas, se necesitan mas recursos. Sin embargo no
ha habido una focalizacidén Unicamente en una zona, se ha tratado de manera
de tener informacidén de otras zonas.

18.;.Se da seguimiento a las MYPE's que han recibido los servicios que ofrece
la OMAM?
Si, aunque este no se mantiene de forma prolongada.

19.:De que manera lo hace?
A través de visitas que se les hacen para constatar lo que se estd haciendo.

20.Si no obtiene ingresos por los servicios prestados ;Cémo hace para
financiar dicho servicio?
Con un porcentaje del presupuesto que se le asigna a la unidad aunque este
se da a medias, ya que existen otras prioridades dentro de esta alcaldia,
esto en cuanto a los servicios.
En cuanto a las ferias que se realizan y capacitaciones el empresario si
paga por participar.

2]1. ;Cuentan con una manera de estimar el costo por cada servicio prestado?
No. Nunca se ha calculado en funcidén de horas laborales, materiales.

22.;De que manera la Alcaldia apoya a la OMAM?
Ademéds del apoyo econdmico a través del presupuesto se tiene el respaldo
institucional lo cual es fundamental para todas las gestiones, esto es
practicamente el aporte que realiza.

23.;Qué opinidén considera que tiene la gerencia de la Alcaldia de con respecto
al trabajo de esta oficina?
Considero que la gerencia esta consciente de la importancia con una unidad
como esta y de la importacidén de fortalecer. Por ejemplo la semana pasado
tuvimos reunidén donde el gerente decia “el otro afio estamos viendo la
posibilidad de reforzar a la OMAN, darle mas apoyo” si se concibe esa
posibilidad quiere decir que la OMAM tendrd un mayor respaldo el préximo
ano.

24 .;Con qué equipo cuenta la OMAM para realizar sus actividades?
Actualmente se cuenta con un equipo de computacidén, impresor, un archivo,
un escritorio, un escritorio, un ventilador, una mesa de trabajo para tres

personas, no tenemos un local propio.



25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

iConsidera que el equipo con que cuenta actualmente es suficiente?

No.

éiQué considera que hace falta para desarrollar mejor sus labores?

Un cubiculo propio, una Aarea para desarrollar reuniones, una librera entre
otros.

¢Es el ambiente propicio para desarrollar sus labores?

Considero que no, pues deberia tener otro entorno ya que el espacio donde
se ubica la OMAM es compartido con otras unidades de la alcaldia la cual
llega a interrumpir las actividades que se realizan en esta oficina.

éQué dificultades ha encontrado en la ejecucién de sus labores?

Bésicamente las dificultades que se han presentado se debe a la carencia de
recursos asi como la obtencién de informacidédn por parte de los micro y
pequefios empresarios aunque hay otro tipo de dificultad que no se puede
ver.

i¢Se cumplen con todas las actividades que desarrolla esta oficina?

No.

isConsidera que hace falta personal para la ejecucién de las labores que se
desempefian en esa oficina?

Si, hace falta recurso humano para llegar a todos los sectores, no solo es
contar con una secretaria si no mas bien un recurso humano que no solo
entienda la dinédmica del sector si no que dimensione lo que es tratar con
estos sectores.

iConsidera que los cambios en las autoridades municipales pueden llegar a
afectar el trabajo de esta oficina?

Cada alcalde tiene su dinamica la cual estd mediada por cuestiones
politicas y administrativas, pienso que el alcalde y su concejo estdn en
periodo de adaptacidén y proyeccidédn de cara a los prdéximos tres afos,
probablemente hayan cambios pero estos serdn positivos ya que ellos estan
consientes de la importancia de tener esta unidad y apoyarla.

¢Trabajan con otras organizaciones que brinda apoyo a la micro y pequeiios
empresas®?

Si.

¢De que forma lo hace?

Esto depende con quienes estemos trabajando, por ejemplo si es un programa
de capacitacidén ellos dan el recurso humano y nosotros el recurso material,

en casos como entidades que ofrecen créditos nosotros les proporcionamos



informacién al empresario sobre los créditos segun como dichas
instituciones nos dieron informacidén

34. ;Cuidles son las proyecciones que se tienen para los préximos tres afios?
Con el incremento del recurso humano y econdmico se busca expandir el
trabajo de la OMAM con el montaje de capacitaciones, realizar debates vy
talleres empresariales y llegar a otras zona con las ferias empresariales.

35.;:Se han cumplido las proyecciones que se han propuesto a la fecha?
No.

36.;Por qué razén considera que no se han cumplido?
Por la falta de recursos.

37.;:;Cudl es la situacién futura deseada para la OMAM?
La OMAM la visualizo con una oficina propia donde se tenga un centro de
documentacidén que sirva de apoyo al empresario, una sala de reuniones, méas
recurso humano, el cual tenga el conocimiento especializado que pueda
rendir mds a la administracién y al empresario que es al final de cuenta el
fin, el objeto de esta oficina es expandir el trabajo de la OMAM o sectores
o zonas que aun no se han llegado y generar mayores vinculos

institucionales y trabajo mds en la via de la gestidn.



ANEXO No. 6

GUIA DE ENTREVISTA PARA LA GERENCIA DE LA ALCALDIA DE MEJICANOS.

1. ;Cuanto tiempo tiene de estar funcionando la OMAM?
Aproximadamente dos afios.

2. Dentro de lo que usted conoce ;Cuil deberia ser la finalidad de la OMAM?
Seria buscar la asociatividad de los empresarios de Mejicanos, para poder mejorar la
calidad del producto, mejorar la comercializacién de éste, mas solidez para ser sujetos
de créditos, buscar programas de capacitacién aqui mismo en el municipio, cualificar
gente, también hasta crear su banco de trabajo propio, esto deberia ser la finalidad.

3. ¢(Cuales son las actividades que se estén desarrollando actualmente en
esta oficina?
Esta enmarcada en tres funciones:
Primero, generar el mayor interés a la asociatividad entre los micro
empresarios. Segundo, ayudarles a los micro empresarios a obtener
créditos. Y Tercero, capacitarlas, o sea programas de capacitacidn para
mejorar su funcionamiento.

4. En su opinién ;Qué actividades hacen falta por realizar en esta oficina?
Identificar wuna politica de accién con el empresario bien definida,
identificar y profundizar en el trabajo de fomentar el crecimiento del
micro empresario.

5. :De que forma apoya la municipalidad las actividades de la OMAM?
Se le da el apoyo total y ademds se gestiona a nivel interinstitucional cualgquier
necesidad que pueda tener el empresario.

6. (Considera usted que es suficiente el personal que labora en esta unidad?
No es suficiente porque se deberia tener promotores capacitados, que
incentiven al micro empresario a la asociatividad, y también a estudiar
aquellos negocios en que estéan fallando.

7. Desde la perspectiva de la gerencia ;Cémo considera la permanencia de
esta oficina?
Mientras la Alcaldia este gobernada por este mismo partido politico, esta
oficina siempre estard apoyando al microempresario es esta la garantia
principal para que esta unidad siga funcionando.

8. Para el desarrollo de 1las actividades de 1la OMAM (Existe wuna
presupuestacién asignada a esta oficina?

Si.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

iConsidera que este presupuesto asignado a la OMAM es suficiente?

Bueno considero que lo que se le asigno el afio pasado no fue suficiente.

,Cémo considera el trabajo que se realiza en la OMAM?

Con el poco recurso humano, financiero, y con la poca comunicacidén que
existe en la Oficina Municipal de Apoyo al micro empresario en Mejicanos,
creo que es aceptable el trabajo.

iQué instrumentos utiliza para evaluar el trabajo de la OMAM?

Se utiliza como base lo planteado en el plan de trabajo y los niveles de
cumplimientos que ha tenido en su plan de trabajo. Si no se cumplen lo
estipulado se identifican las variables que han afectado el cumplimiento
del mismo.

iConsidera usted que la OMAM realmente les brinda apoyo a las MYPES del
municipio de Mejicanos?

Creo que se estd realizando un apoyo a los microempresarios.

¢De que forma apoya la gerencia en las actividades que la OMAM realiza?

Uno de los apoyos principales es la confianza que como Jjefatura se le
brinda a la administracidén al departamento de la OMAM.

Segun usted ;Qué opinién tiene la OMAM, con respecto al apoyo que 1la
gerencia le brinda-?

Esta respuesta ella deberia de darsela, pero considero que es aceptable
el apoyo que se les brinda.

¢El plan de trabajo de la OMAM es desarrollado por la persona de esa oficina o es
desarrollado en forma conjunta con la Gerencia o el Concejo Municipal?

El proceso es de que cada jefe de departamento con su personal elabora su
plan de trabajo, pero en este caso la OMAM sbélo es una persona, ella
elabora su plan de accidén o plan de trabajo, se estudia, se le hacen las
observaciones pertinentes y se presenta a la comisidén del presupuesto del
Concejo Municipal, ellos defienden su plan de trabajo y son discutidas
las observaciones y luego por valida el plan de trabajo con el cual van
operar.

.Le entrega la OMAM a la Gerencia una memoria de labores y cada cuanto
tiempo lo hace?

Cuando la actual administracién de gobierno municipal inicio sus
operaciones en la Alcaldia pidié un plan de accidén de los primeros 100
dias de trabajo municipal, terminando estos 100 dias se les pidid 1la
presentacién de los avances y de los cumplimientos de sus planes de

trabajo, fueron presentados a medida que se considera necesario.



17.

18.

En caso de existir necesidad de incrementar los recursos a la OMAM ;Tiene
el Concejo Municipal la capacidad para asignarle un porcentaje mayor a la
oficina para el desarrollo de sus labores?

Al momento de elaborar el presupuesto es el momento adecuado de solicitar
que se incremente o se disminuya. El Concejo Municipal esta facultado a
modificar el presupuesto no a sobregirar, lo gque se hace en esta ocasidn
es una reasignacidén de fondos.

.Esta conciente de las potencialidades que posee la OMAM en el hecho de
que esta puede ayudar a proyectar una imagen de la Alcaldia para buscar
un mejor desarrollo?

La imagen de la Alcaldia es dificil gque un departamento como la OMAM
pueda cambiar el perfil o la imagen de la Alcaldia, por ejemplo si 1la
OMAM deja de visitar en una semana a los micro empresarios del municipio
no hay ningtn efecto por no hacerlo.

El trabajo de la OMAM no tiene los meritos necesarios para cambiar la
imagen de la Alcaldia como lo tiene algunos otros departamentos, tendria

que ser un salto muy alto en su trabajo.



ANEXO No.7
TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE LA INFORMACION RECOLECTADA A TRAVES
DEL CUESTIONARIO DIRIGIDO A L@S MICRO Y PEQUENOS EMPRESARIOS DEL MUNICIPIO DE
MEJICANOS.
I. DATOS GENERALES DEL CUESTIONARIO.

Pregunta # 1
Género al que pertenece el empresario(a)
Objetivo: Establecer el género de 1@s micro y pequefios empresarios que

predomina en el municipio de Mejicanos.

CUADRO # 1
Alternativas F %
Femenino 189 63.4%
Masculino 109 36.6%
Total 298 100%

Andlisis: Del total de micro y pequefios empresarios encuestados el 63.4% de
ellos corresponde al género femenino, y un 36.6% al género masculino.

Interpretacién: Segtn el andlisis anterior, la mayor parte de negocios en

Mejicanos que estédn <clasificados como micro o pequefla empresa, son

administrados por mujeres.

Pregunta # 2

Edad del empresario(a)

Objetivo: Establecer la edad promedio de 1l@s micro y pequefos empresarios del

municipio de Mejicanos.

CUADRO # 2

Alternativas F %

18 - 24 18 %
25 - 31 39 13%
32 - 38 64 21%
39 - 44 59 20%
45 afios o méas 112 38%
ns/nr 6 2%
Total 298 100%




Andlisis: E1 38% de los encuestados respondieron que su edad es méds de 45
afios, el 21% en el rango de 32 a 38, el 20% entre el rango 39-44.

Interpretacién: La edad promedio de los micro y pequefios empresarios del

municipio de Mejicanos sobrepasa los 45 afios de edad.

Pregunta # 3
Objetivo: Determinar el nivel educativo que han alcanzado 1@s micro y pequefios

empresarios del municipio de Mejicanos.

CUADRO # 3

Alternativas F %
Educacién Primaria (1°- 6° grado) 59 19.8%
Educacién Secundaria (7°- 9° grado) 04 21.5%
Educacién Media (Bachillerato) 125 41.9%
Estudios Universitarios 34 11.4%
Educacién Técnica 5 1.7%
Otros 11 3.7%
Total 298 100%

Andlisis: El1 55% de los encuestados poseen una educacidén entre bachillerato,
universitario y técnico, mientras un 41.3% tiene una educacién menor al 9°
grado.

Interpretacién: La mayor parte de los empresarios en Mejicanos poseen estudios

mayores a la educacidn béasica (1°-9° grado)

Pregunta # 4

:Qué tipo de negocio posee?
Objetivo: Determinar el tipo de negocios que mas presencia tiene en el

municipio de Mejicanos.



CUADRO # 4

Alternativas %
COMERCIO

Venta de cereales 55 18.465%
Venta de ropa 41 13.76%
Joyeria 15 5.03%
Venta de plasticos, 10-15 15 5.03%
Bazar 11 3.7%
Venta de productos béasicos,

tienda 10 3.36%
Venta de lacteos 6 2.01%
Farmacia 6 2.01%
Ferreteria 6 2.01%
Venta de Calzado 6 2.01%
Venta de carnes y embutidos 5 1.68%
Venta de electrodomésticos 3 1.01%
Venta de medicinas 3 1.01%
Otros 33 11.07%
Sub-total 215 72.15%
SERVICIOS

Sala de Belleza, peluqueria 21 7.05%
Taller de Mec. Auto. 11 3.7%
Pupuseria, venta de

comida preparada 8 2.68%
Reparacién de calzado 6 2.01%
Renta video 3 1.01%
Tapiceria 3 1.01%
Reparacién de electrodomésticos 2 0.67%
Veterinaria 2 0.67%
Optica 2 0.67%
Foto estudio 2 0.67%
Sub-total 60 20.14%
INDUSTRIAL MANUFCTURA

Taller de costura 13 4.36%
Panaderia 2.01%
Fabrica de ladrillos 0.67%
Peleteria 0.67%
Sub-total 23 7.71%
Total 298 100.00%




Andlisis: E1

comercio es el sector que tiene mas presencia en el municipio de

Mejicanos con un 72.15% seguido del sector servicio con un 20.14% y un

porcentaje del 7.71% del sector industria.

Interpretacién: E1l tipo de negocio con mayor presencia en el municipio de

Mejicanos es el de venta de cereales y el de venta de ropa los cuales se

clasifican dentro del rubro comercio.

En lo que se refiere a servicios, los negocios que predominan son las salas de

belleza, los talleres de mecdnica automotriz y las ventas de comida preparada

(pupuserias,

cafeterias, ventas de antojitos)

Finalmente en el 4rea industrial, los talleres de costura y sastrerias ocupan

el primer lugar, seguidos de las panaderias.

Pregunta # 5

Tiempo de haber iniciado su negocio

Objetivo: Determinar el tiempo que tienen 1l@s micro y pequefios empresarios de

estar funcionando.

CUADRO # 5

Alternativas F %

0 - 3 afios 88 29.6%
4 - 7 afios 90 30.1%
7 afios o mas 119 40.0%
No responde 1 0.3%
Total 298 100.0%

Andlisis: E1
de 7 afios
respondieron

de 3 afios.

40% de los encuestados manifestaron gque sus negocios tienen més
de haber iniciado sus operaciones, mientras que un 30.1%

estar entre el rango de 4-7 afios y un 29.6% dijeron tener menos

Interpretacidén: De acuerdo a este andlisis, existe una alto numero de negocios

que tiene mas de 7 afos de estar funcionando, sin embargo, los negocios de

reciente creacidén se encuentran en porcentajes cercanos al primero.

Pregunta # 6

Numero de persona que laboran en su negocio

Objetivo: Determinar el numero de personas que laboran en los negocios de 1@s

micro y pequefios empresarios del municipio de Mejicanos.



CUADRO # 6

Alternativas F %

1 - 4 personas 138 46.3%
5 - 9 personas 153 51.3%
10 - 14 personas 0 0.0%
15 - 20 personas 2 0.7%
Mas de 20 personas 0 0.0%
Ns/Nr 5 1.7%
Total 298 100%

Andlisis: Del total de propietarios encuestados el 51.3% establece que el
numero de personas que trabajan en su negocio va desde 5 hasta 9 personas y un
46.3% respondieron tener menos de 4 personas trabajando en su negocio.

Interpretacién: En promedio, los negocios del municipio de Mejicanos, tienen

empleadas al menos a 5 personas.

Pregunta # 7
;Cémo estd formado su negocio?
Objetivo: Conocer como estan constituidos los negocios de 1l@s micro y pequefios

empresarios del municipio de Mejicanos.

CUADRO # 7

Alternativas F %

Por el Nucleo Familiar 99 33.33%
Por asociacidén con tios, primos, amigos 26 8.74%
De manera independiente 166 55.74%
Asociado con terceras personas 5 1.64%
No responde 2 0.55%
Total 298 100%

Andlisis: Los negocios de los micro y pequefios empresarios estdn formados en
un 55.74% de manera independiente, asi mismo un 33.33% respondieron que el
negocio esta constituido por el nucleo Familiar, mientras el porcentaje 10.8%

contestaron estar asociados con tios, primos o con terceras personas.



Interpretacién: De acuerdo a las respuestas obtenidas gran parte de los

propietarios han constituido su negocio de manera independiente, o bien, los

han constituido por el ntcleo Familiar.

Pregunta # 8
¢A cuanto asciende la inversién econdmica realizada a la fecha?
Objetivo:

pequefios empresarios del municipio de Mejicanos.

Establecer los niveles de inversién que realizan 1l@s micro vy

CUADRO # 8

Alternativas F %
Menos de $500.00 86 28.9%
$501.00 hasta $1,000.00 104 34.9%
$1,001.00 hasta $5,000.00 75 25.2%
$5,001.00 hasta $10,000.00 12 4.0%
$10,001.00 hasta $15,000.00 5 1.7%
Més de $15,000.00 5 1.7%
ns/nr 11 3.7%
Total 298 100%

Andlisis: El1 34.9% de los propietarios encuestados responden tener una

inversién entre $501.00 hasta $1,000.00, un 28.9% dijeron tener una inversidén
menor a los $500.00, mientras que un 25.2% contestaron tener una inversidn
entre $1001.00 hasta $5,000.00 y un porcentaje menor (7.4%) tiene wuna
inversidén mayor a los $5,000.00

Interpretacidén: Segin los niveles de inversidén efectuados por los empresarios

se puede observar que la mayoria de los negocios en el municipio de Mejicanos

se clasifican como microempresas.

Pregunta # 9
¢A cuanto ascienden sus ventas mensuales?
Objetivo: Determinar los niveles de venta que tienen 1l@s micro y pequefios

empresarios del municipio de Mejicanos.

CUADRO # 9
Alternativas F %
Menos de $1,700.00 223 74.9%
$1,700.00 hasta $3,400.00 42 14.2%
$3,401.00 hasta $5,700.00 10 3.3%
$5,701.00 hasta $11,400.00 5 1.6%




$14,001.00 hasta $22,800.00 5 1.6%

Mas de $22,800.00 0 0.0%

NS /NR 13 4.4%

Total 298 100%
Andlisis: E1 74% de los encuestados respondieron tener ingresos menores a 1os
$1700.00, un 14.2% contestaron tener ingresos entre el rango de $1700.00 hasta
$3400.00, y un 3.3% dijeron tener ingresos entre $3401.00 hasta $5700.00 y

solo un 3.

Interpretacién:

2% respondieron tener ingresos entre $5701.00 a $22800.00

1,700.00,

siendo esto una limitante que no les permite reinvertir en sus

negocios o mejorarlos.

Pregunta # 10

iQué le motivo para iniciar su negocio?

Objetivo:

Conocer las razones que les

motivaron

a

1@s

empresarios del municipio de Mejicanos a iniciar sus negocios.

CUADRO # 10

Los ingresos por ventas de los empresarios son inferiores a $

micro

el motivo para

Alternativas %
Tener independencia econdmica 145 48.63%
Obtener ingresos extras 34 11.48%
Para subsistir, mientras consigue un trabajo 106 35.52%
No responde 5 1.64%
Otros 8 2.73%
Total 298 100.00%
Andlisis: E1 48.63% de 1los propietarios respondieron que
iniciar su negocio es el de tener independencia econdmica,
contestaron que para subsistir o mientras conseguian otro

porcentaje de 11.48% dijeron para tener ingresos extras.

Interpretacién:

al cierto nivel de emprendedurismo por parte del propietario asi

necesidad de subsistencia debido a la falta de empleos.

empleo

Los propietarios manifestaron que las razones se deben tanto

Yy pequenios




II. DATOS DE INVESTIGACION DEL CUESTIONARIO.

Pregunta # 1

¢Ha recibido Ud. servicios de asesoria que contribuyan a mejorar el
funcionamiento de su negocio en los Ultimos tres afos?

Objetivo: Conocer si 1l@s micro y pequefios empresarios del municipio de
Mejicanos han recibido algun tipo de servicios que ellos consideren les ha
beneficiado.

CUADRO # 11

Alternativas F %

Si 37 12.6%
No 261| 87.4%
Total 298 100%

Andlisis: E1 87.4% de los propietarios respondieron no haber recibido
servicios de Asesoria empresarial, ante un 12.6% gque dijeron si haber recibido
servicios de Asesoria empresarial que contribuyan a mejor el funcionamiento
del negocio.

Interpretacidén: A pesar que los servicios de Asesoria empresarial es un Factor

importante para el buen funcionamiento de los negocios estos (micro y pequefios
empresarios) en un amplio porcentaje no los han recibido en los uUltimos tres

anos.

Pregunta # 2

Si su respuesta es NO ;Por qué motivos no los ha recibido?

Objetivo: Conocer las razones por las cuales 1l@s micro y pequefios empresarios
no han recibido servicios de asesoria.

CUADRO # 12

Alternativas F %

No se ha dado cuenta de su existencia 121 46.2%
Alto costo del servicio 26 10.0%
Dificultad para dedicarle tiempo 78 29.9%
No le interesa ese tipo de servicio 34 13.1%
No responde 2 0.8%
Total 261 100%




Andlisis: El 46.2 % de los encuestados contestaron que los motivos por los que
no han recibido Servicios de Asesoria porque no se han dado cuenta de la
existencia de ellos, el 29.9% manifestaron que poseen dificultades para

dedicarle tiempo, un 10% expresa que el costo del servicio es alto.

Interpretacién: La razdédn de no haber recibido servicios de asesoria es por el

poco conocimiento de la existencia de estos.

Pregunta # 3

¢Le gustaria recibir servicios de asesoria empresarial?
Objetivo: Determinar los niveles de aceptacidén que tendrian los servicios de
asesoria entre 1l@s micro y pequefios empresarios.

CUADRO # 13

Alternativas F %

Si 119 45.6%
No 142 54.4%
Total 261 100%

Andlisis: E1 45.6% de los encuestados respondieron que si les gustaria recibir
servicio de Asesoria empresarial, y un 54.4% expresaron no interesarle.

Interpretacién: Existe cierta disponibilidad de parte de los micro y pequefios

empresarios de recibir este tipo de servicio para poder mejorar el

funcionamiento de su negocio.

Pregunta # 4

¢Por qué razdédn le gustaria recibirlos?

Objetivo: Conocer los motivos que llevarian a 1l@s micro y pequefios empresarios
a recibir servicios de asesoria.

CUADRO # 14

Alternativas F %

Para administrar mejor el negocio 96 80.7%
Son una forma de aprender cosas nuevas 10 8.4%
He detectado problemas que no puedo resolver sol@ 8 6.7%
Otros 5 4.2%
Total 119 100%




Andlisis: La razdédn principal de recibir servicios de Asesoria es para
administrar mejor el negocio y para aprender cosas nuevas con un porcentaje de
80.7% vy 8.4% respectivamente, un 6.7% Qque expresa que espera solucionar

problemas que ellos no pueden resolverlos.

Interpretacién: De aquellos que estdn dispuestos ha recibir servicios de

Asesoria empresarial todos manifiestan una razdn del porque recibir este tipo
de servicio la cual es de administrar mejor el negocio, la cual es un aspecto
positivo para ellos porgque necesitan o quieren ver la forma de poder mejorar

el funcionamiento del negocio.

Pregunta # 5

ésQué tipo de servicios ha recibido?
Objetivo: Establecer cuales son los servicios y en qué areas han recibido 1@s
micro y pequeflos empresarios.

CUADRO # 15

Alternativas AREA

RR.HH. Produccidén | Mercado | Finanzas Admén.
SERVICIOS F % F % F % F % F %
Capacitacién 8] 21.6% 2 5.4% 5| 13.5%| 5| 13.5% 8[/21.6%

Asistencia Técnica/

Consultoria 5 13.5% 2 5.4% 5| 13.5% 2 5.4%| 0 0%
Servicios de informacidn 0 % 0 0%| O % 0.0% 0 0%
Servicios de Gestidn 0 0%| O 0%| O 0% 2 5.4%| 0 0%

Base de Calculo: 37
Andlisis: De los micro y pequefios empresarios que respondieron haber recibido
servicios de Asesoria en el pasado, el 75% de las ocasiones fueron servicios
de capacitacién, seguido de la Asistencia Técnica/consultoria (37.8%) De las
dreas a las que van dirigidas sobresalen las de Recursos Humanos con un 35.1%,
mientras que las A&reas de mercado, finanzas vy administracién 1le siguen

cercanamente con 27%, 24.3% y 21.2% respectivamente.

Interpretacién: E1l hecho de que los servicios que se presentan con mayor

frecuencia en las areas de recursos Humano y mercadeo se debe a que la mayor
parte de negocios se dedican a las actividades comerciales y de servicios
mientras que los negocios industriales manufactureros son pocos a lo cuédl se

debe a la baja frecuencia en el 4rea de produccidn




Pregunta # 6

;Por qué razdén ha recibido este tipo de servicios?
Objetivo: Establecer la manera en que se dio el primer contacto para recibir
los servicios de asesoria.

CUADRO # 16

Alternativas Fa %

Ud. lo solicitd 6 16%
Se lo ofrecieron 16 43%
Recomendacidén de terceras personas 8 22%
Otros 7 19%
Total 37 100%

Andlisis: Segun el cuadro anterior un 43% de los encuestados que han recibido
Servicios de Asesoria Empresarial expresan que dichos servicios les fueron
brindados por personas o instituciones que se acercaron a ellos para
ofrecérselos, un 22% de los encuestados establecen que les fueron recomendados
por terceras personas y sbélo el 17% de los casos se debe a que el mismo
empresario solicite algun tipo de servicio.

Interpretacién: Los empresarios, en la mayor parte de los casos acceden a

Servicios de Asesoria Empresarial debido a que estos son ofrecidos, ya sea por
instituciones o personas dedicadas a esta actividad, o bien porque le
recomendaron que solicitara uno (sin intervencidén de instituciones o personas

dedicadas a la prestacidén de Servicios de Asesoria Empresarial)

Pregunta # 7

;Por parte de qué institucidédn ha recibido estos servicios?

Objetivo: Establecer que instituciones trabajan en la prestacién de servicios
de asesoria en el municipio de Mejicanos.

CUADRO # 17
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Asociacidédn de Veterinarios

Salvadorefios 2 5.4%
Asesor independiente 6 16.2%
No recuerda 6 16.2%
TOTAL 37 100%

Andlisis: La institucidén que tiene mayor presencia en el Municipio de
Mejicanos en cuanto a la prestacidén de Servicios de Asesoria Empresarial es el
INSAFORP (30%) seguido de los oferentes individuales con el 17%, mientras que

un 17% no recuerda que institucién le brinddé el servicio.

Interpretacién: Existe una variedad de instituciones que tienen presencia en

este municipio, sin embargo esto no se refleja en la cantidad de empresas que
han atendido a pesar de que Mejicanos tiene una alta actividad econdémica. Por
lo que se dedica que el trabajo que estos llevan acabo en el Municipio no

responde a las necesidades existentes.

Pregunta # 8

;Conoce Ud. de la existencia de wuna unidad en la Alcaldia Municipal de
Mejicanos que brinda apoyo al desarrollo de las actividades de las micro vy
pequehas empresas?

Objetivo: Conocer si 1l@s micro y pequefios empresarios saben de la existencia
de la OMAM.

CUADRO # 18

Alternativas F %

Si 24 15%
No 132 85%
Total 156 100%

Andlisis: Del total de empresarios encuestados que estarian dispuestos a
recibir Servicios de Asesoria Empresarial o que en alguna ocasidédn los han
recibido, sbélo el 15% conoce de la existencia de la OMAM mientras que el

restante 85% la desconoce.

Interpretacién: La OMAM es poco conocida entre aquellos hacia quienes dirige

sus esfuerzos, por lo que esta no es reconocida como una entidad que ofrezca

Servicios de Asesoria Empresarial.



Pregunta # 9

é¢Cudl es el nombre de esa unidad-?
Objetivo: Identificar si los micro y pequefios empresarios conocen el nombre

de la OMAM

CUADRO # 19

Alternativas F %

Responde bien 3 12%
NS/NR 21 88%
Total 24 100%

Andlisis: De los encuestados que aseguran conocer de la existencia de la OMAM
solo el 12% respondid correctamente al preguntarle el nombre de la unidad, en
tanto que un 88% no contesta bien o no supo decir cual era el nombre de dicha
unidad.

Interpretacidédn: La OMAM, aun entre aquellos que conocen de su

existencia, no es reconocida por su nombre esto implica que el trabajo
realizado por esta es escaso ya que no esta posicionada en la mente del

sector hacia el cudl se dirigen sus esfuerzos.

Pregunta # 10

;Conoce las actividades que esta oficina desarrolla?
Objetivo: Determinar si los empresarios que saben de la existencia de la OMAM
conocen las actividades que esta realiza.

CUADRO # 20

Alternativas F %

Si 11 46%
No 13 54%
Total 24 100%

Andlisis: Un 54% de los empresarios que saben de la existencia de la OMAM,
desconocen las actividades que esa oficina realiza.

Interpretacién: Las actividades que desarrolla la OMAM en el marco de la

promocién y apoyo a la MYPES son escasamente divulgadas.

Pregunta # 11



;Cudles actividades conoce Ud. que desarrolla esta oficina?
Objetivo: Determinar si los empresarios que saben de la existencia de la OMAM

pueden mencionar las actividades que esta realiza

Interpretacién: A pesar que estas personas definen que actividades lleva a

cabo la OMAM en la mayoria de los casos sbélo mencionaban una (feria
empresarial), por lo que esto viene a sustentar lo comentado en los resultados

de la pregunta anterior.

Pregunta # 12

¢Conoce los servicios que esta oficina ofrece?

Objetivo: Determinar si los empresarios que saben de la existencia de la OMAM
conocen los servicios que esta brinda.

CUADRO # 21

Alternativas F %

st 6 55%
NO 5 45%
Total 11 100%

Andlisis: E1 55% de los encuestados que conocen de la existencia de la OMAM y
las actividades que esta desarrolla no saben que servicios esta oficina
ofrece.

Interpretacién: La OMAM no da a conocer de manera efectiva los servicios que

esta brinda por lo cual es poco conocida como una entidad prestadora de

Servicios de Asesoria Empresarial.

Pregunta # 13

:Le gustaria conocer la Oficina Municipal de Apoyo a la Micro y Pequefla
Empresa y las actividades que esta realiza?
Objetivo: Determinar si los empresarios que no saben de la existencia de la

oficina les gustasen conocer a la OMAM y las actividades que esta realiza.

CUADRO # 22

Alternativas F %

Si 117 89%
No 15 11%
Total 132 100%




Andlisis: E1 89% de los encuestados quienes afirman no conocer la OMAM exponen
su deseo de conocerla y de saber que actividades y servicios de dar en dicha
oficina, en tanto sbélo el 11% afirma no tener intenciones de conocerla.

Interpretacién: La mayor parte de empresarios que no conocen las actividades,

los servicios y a la misma OMAM tienen el deseo de conocerla lo que implicaria

que esperan que esta les ayude a seguir adelante mejorando sus negocios.

Pregunta # 23

¢:Le gustaria conocer las actividades que esta Oficina realiza?

Objetivo: Determinar si los empresarios que no saben de las actividades que la
oficina realiza les gustasen conocerlas.

CUADRO # 14

Alternativas F %

Si 13 100%
No 0 %
Total 13 100%

Andlisis: De aquellos empresarios que conocen de la existencia de la OMAM pero
desconocen que actividades lleva a cabo, el 100% desean conocer esas
actividades que desarrolla dicha oficina.

Interpretacién: E1 conocer sobre las actividades que la OMAM lleva a cabo es

considerado por las MYPES encuestadas, por lo que la oficina cuenta con la

ventaja que existe receptividad por parte de estas.

Pregunta # 15

:Le gustaria conocer los servicios que esta Oficina brinda?

Objetivo: Determinar si los empresarios que no saben de los servicios que la
oficina brinda, les agradasen conocerlos.

CUADRO # 24

Alternativas F %

Si 5 100%
No 0 %
Total 5 100%

Andlisis: De los micro y pequefios empresarios encuestados que no conocen los
servicios que ofrece la OMAM, el 100% afirma que les gustaria conocer los

servicios.



Interpretacién: La mayoria de empresarios que no conocen los servicios que

ofrece la OMAM si les gustaria conocer los servicios que esta oficina oferta,
lo que podemos decir que los empresarios tienen un interés por conocerlas y en

un momento dado pueden llegar a demandarlas de acuerdo a sus necesidades.

Pregunta # 16 ;Por qué razdédn no ha accedido a estos servicios?

Objetivo: Determinar porque razones los empresarios que conocen los servicios
o las actividades que la oficina realiza no han accedido a dichos servicios o
actividades.

Interpretacién:

Los empresarios que no han acudido a recibir servicios de la OMAM, tienen las
siguientes razones para no hacerlo.
e El servicio que presta la OMAM es informal, ya que los empresarios no le
tienen mucha confianza.

e ILa OMAM no ofrecen y/o presta los servicios de asesoria a los

empresarios en su negocio.

Pregunta # 17

¢:En qué &reas de su negocio ha encontrado mayores dificultades?
Objetivo: Determinar en que areas de su negocio, los empresarios consideran
que se les presentan dificultades.

CUADRO # 25

Alternativas F %

Mercadeo 54 34.0%
RR.HH. 10 6.3%
Finanzas 75 47.2%
Produccién 3 1.9%
Otros 10 6.3%
No responde 7 4.4%

Andlisis: Aquellos empresarios que les agradaria conocer, ya sea las
actividades que realiza la OMAM o los servicios que esta ofrece, expresaron
tener problemas en las siguientes &reas de su negocio; un 47.2% dicen tener
problemas en el &rea de finanzas, el 34% en mercadeo, el 6.3% en recursos
humanos y el resto en las demds Areas.

Interpretacién: Con lo anterior se establece que las &reas en las que méas

problemas tienen los empresarios son la de finanzas en primer lugar y en



segundo lugar el area de mercado en tanto que el tercer lugar lo ocupa el area

de recurso humano.

Pregunta # 18

éQué tipo de dificultades ha encontrado en esas areas?

Objetivo: Determinar que dificultades se presentan en las cada una de las

4dreas de los negocios de los empresarios.

CUADRO # 26

MERCADEO

o°

El local para la venta no se ubica en un lugar accesible

Fijacidén del precio del (los) productos /servicios

La distribucidén del producto /servicio

La comercializacién del producto /servicio

N

Conocimiento de las caracteristicas del producto /servicio por
parte de los vendedores

Almacenamiento (bodegaje)

Dificultad para llevar el producto al cliente final

Dificultad para satisfacer pedidos de los clientes

Otros

R0 |O o |IN

CUADRO # 27

PRODUCCION

o\

Desperdicio de inventario

o\°

Las condiciones de la maquinaria y equipo no permiten la
elaboracidén de productos de calidad

Pocos de proveedores de materia prima / productos terminados

o\°

El proceso de produccidn no es eficiente

o\

Problemas para empacar el
producto

o\°

Inadecuado control en la calidad del producto

o\°

Otros

o | |O

o\°

CUADRO # 28

FINANCIERA / CONTABILIDAD F

Dificultad para acceder a créditos bancarios

33

o\

Endeudamiento del negocio

13

o

Dificultad para cobrar ventas al crédito

o\

Numero considerable de cuentas morosas

o\

Inadecuada distribucién de los fondos disponibles

w |Ww
o

Control inadecuado de las entradas y salidas de dinero

17

o

Otros

~J
o




CUADRO # 29

RECURSOS HUMANOS F %
Relaciones laborales 0l 0%
Desconocimiento de las funciones y responsabilidades asignadas 0 0%
Administracién, organizacidén del trabajo 3 0%
Falta de mano de obra calificada 5 %
Otros 2| 20%

Andlisis: Entre los problemas que mads se dan en el &area de mercado, el 35%
menciona que se debe a que el local para la venta no se ubica en un lugar
accesible, Un 12% es por la dificultad para comercializar el producto y/o
servicio, el 10% es por la dificultad para satisfacer pedidos de los clientes
dificultad para la distribuir el producto y/o servicio, y con igual porcentaje
se encuentra el desconocimiento por parte de los vendedores de las
caracteristicas del producto /servicio.

En el &rea de produccidén el 67% de los problemas que se presentan se debe a un
proceso de produccidén poco eficiente.

En el &4rea financiera, la mayor dificultad es acceder a créditos bancarios
(43%) seguido por el endeudamiento del negocio y el inadecuado control de las
entradas y salidas de dinero (17% c/u) asi como la dificultad de cobrar ventas
hechas al crédito (10%)

Otros problemas gque se agregan a los anteriores son la Flta de mano de obra

calificada y la inadecuada organizacidén del trabajo en el negocio (30% y 50%)

Interpretacidén: Las dificultades que enfrentan los empresarios en su negocio

se deben mayormente al acceso a créditos bancarios, ubicacidén inadecuada del
local del negocio, inadecuado control de entradas y salidas de dinero y el

endeudamiento que presentan los negocios.

Pregunta # 19

iQué factores externos considera que afectan el funcionamiento de su negocio?
Objetivo: Determinar que factores afectan el funcionamiento de los empresarios

los cuales estédn fuera de su alcance sobrellevarlos.



CUADRO # 30

Alternativas F %
Cambios en los gobiernos municipales 16 10%
Dificultad para acceder a servicios de asesoria empresarial 2 1%
Competencia local 80 52%
Variacidén constante en los precios de la materia prima y/o

producto terminado. 18 12%
Aumento en los impuestos o tasas municipales 13 8%

Dificultad para encontrar servicios de mantenimiento de

maquinaria y equipo. 3 2%
Dificultad para encontrar personal capacitado 10 6%
Otros (delincuencia) 7 5%
NS /NR 6 4%

Andlisis: El1 factor que influye en el funcionamiento de 1los negocios en
Mejicanos en un 52% es el aumento en la competencia local. Mientras que la
variacién de precios sea este en productos terminados o materia prima se
presenta con un 12%, seguido de los cambios en gobiernos municipales (10%) vy
los aumentos en las tasas o impuestos municipales (8%)

Interpretacién: E1 principal factor que influye en el funcionamiento de 1los

negocios en Mejicanos es el aumento en la competencia local, sea que esta se
presente legal o ilegalmente.

Pregunta # 20

De acuerdo al tiempo que tiene de funcionar su negocio, considera que este:
Objetivo: Conocer la percepcidén del empresario con respecto al crecimiento de
su negocio desde su inicio.

CUADRO # 31

Alternativas F %

Ha crecido 18 13%
Se ha mantenido 95 67%
Ha disminuido 27 19%
No responde 1 1%
Total 141 100%

Andlisis: Del total de propietarios encuestados, el 67% contestd que su
negocio se ha mantenido, un 19% dijeron haber disminuido y solamente un 13% ha
experimentado un crecimiento.

Interpretacién: A pesar de las dificultades que enfrentan las MYPE's en

Mejicanos, la mayor parte de ellas se ha logrado mantener y algunas han

crecido, pero en menor proporcidn.



ANEXO No.

8

DISTRIBUCION ACTUAL DE LA OMAM EN LAS INSTALACIONES DE LA ALCALDIA
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ANEXO No. 8-a
DISTRIBUCION PROPUESTA DE LA OMAM EN LAS

INSTALACIONES DE LA ALCALDIA
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ANEXO No. 10

GUIA BASICA PARA EL DISENO DEL PLAN DE NEGOCIOS.

A. Producto y su mercado

El empresario debera conocer el mercado en el que operard, cémo participara en él y qué lo
distingue de sus competidores.
Tendrd que haber suficiente informacion dentro del plan de negocios para que se pueda

responder a lo que son sus preguntas claves en esta area:

En cuanto a su mercado:

- ¢De qué tamafio serd su mercado y cuéles son sus prospectos para expansiones futuras?

- ¢Cual serd su participacion en el mercado y qué tan expuesto estd al ingreso de
competidores importantes en el mercado?

- ¢Qué otros factores afectan al mercado y cdmo funcionara éste bajo ciertas circunstancias?
(por ejemplo, cambios en el clima econémico, barreras comerciales, politicas
gubernamentales, apertura comercial, etc.)

En cuanto a sus clientes:

- ¢Cual sera la base de sus clientes y qué tan dependiente sera de ellos?

- ¢Qué tan leales seran sus clientes y cuéles son los factores que afectarian su lealtad?
(Incluyendo posibles cambios de propietarios)

- ¢Qué tan volatiles seran sus clientes en cuanto a la programacion de sus pedidos? (Por
ejemplo, ¢serd el negocio constante o estard sujeto a fluctuaciones?)

- ¢Debe buscar nuevos clientes y como convertira esa blsqueda en nuevos negocios?

En cuanto a su competencia:

- ¢Quiénes serdn sus competidores mas importantes, cudl serd su participacion en el
mercado y cudles son sus fuerzas y debilidades?

- ¢Cuales son las estrategias de mercado de la competencia y cdmo se comparan con las del
empresario?

- ¢Cuales son los probables desarrollos de la competencia? (Por ejemplo, nuevos
competidores, tendencias, etc.)

- ¢Qué tan vulnerable sera la empresa respecto a sus principales competidores?

En cuanto a su estrategia de mercado:

- ¢Como identificara a sus clientes potenciales y cémo se acercara a ellos?

- ¢Cuanto de su éxito dependera de sus gastos de mercadotecnia / publicidad?

- ¢Como atraerd a los clientes de la competencia?

- ¢Qué tan volatil es su estrategia de mercado en funcion de los cambios en el clima
economico?

En conclusion, la seccién de la empresay su mercado deberé:

- Describir su producto y diferenciarlo de sus competidores

- Detallar sus estrategias de mercado

- Demostrar una necesidad del mercado y un conocimiento del mismo, de los clientes y de la
competencia.

B. Producciény operacion
El empresario debe saber si sera capaz de manufacturar la cantidad y la calidad del producto en
el que se basan sus pronésticos financieros, y que ademas se haga de manera eficiente y

efectiva.



Para una operacion manufacturera es esencial una descripcion del proceso de produccion, junto
con detalles tales como materia prima y, en particular, requisitos de mano de obra y ubicacién.
Detalles de la capacidad actual y del potencial a futuro permitiran determinar qué tan
rapidamente podra reaccionar a los cambios del mercado y cdmo afectaran a sus prondsticos.
Estos deberan incluir consideraciones de mano de obra, maquinaria e instalaciones.

Cualquier afirmacién que se haga debera justificarse.

Para una empresa que opera en la industria de servicios, la disponibilidad de personal
capacitado sera crucial. El empresario debera estar convencido de que sera capaz de atraer a
tales empleados a su empresa y conservarlos.

Las preguntas claves que se debera contestar en esta area del plan de negocios son las
siguientes:

En cuanto a su proceso de produccion
- ¢Como manufacturara el producto y cuales son los problemas que anticipa en el proceso de

manufactura?

- ¢Cual es su capacidad actual y potencial de produccion y que tan sensible es a las averias,
a los incrementos no anticipados a corto plazo, a las practicas laborales colectivas, etc.?

- ¢Como se controlara el proceso de produccion para su adecuada planeacion y para que la
calidad sea mantenida?

- ¢Es segura la fuente de abastecimiento de materia prima esencial?

- ¢Existen fuentes alternativas de abastecimiento?

En cuanto alos requisitos de personal

- ¢Cuales son las necesidades presentes y futuras de personal? ¢ Esta disponible la mano de
obra calificada en la zona?

- ¢Cual es su estrategia para atraer y retener al personal que tenga las habilidades
apropiadas y la motivacién suficiente para crecer con la compafiia?

En cuanto a su equipo e instalaciones

- ¢Qué tan adecuadas seran sus construcciones actuales para sus necesidades presentes y
futuras, en términos de ubicacidn, tamafio y tipo?

- ¢Serd duefio de sus propias edificaciones o0 est4d expuesto a aumentos en rentas o
terminaciones de contratos?

- ¢Cual seré el estado de la maquinaria? ¢ Cuando necesitara reponerse y cual sera el costo?

- ¢Qué tan sensible es su capacidad para incrementos no anticipados de la demanda?

En conclusion, la seccién de produccion y operaciones debera:

- Describir cdmo se manufacturara su producto con éxito

- Detallar qué tan rapidamente podra reaccionar en el caso de un incremento en la demanda.

- Demostrar que el equipo, instalaciones y personal son suficientes para producir
efectivamente lo pronosticado.

Administracion y organizacion



Las personas son cruciales en la decision de inversion ya que en sus manos estara el capital
invertido.

El empresario debera tener evidencia del éxito en el pasado y no necesariamente del éxito
convencional directivo, aunque esto desde luego ayuda. Otros logros pueden estar en el campo
del progreso en la carrera, habilidades financieras y logros fuera del ambiente inmediato de
trabajo. Esto dara una mejor idea de las motivaciones y ambiciones de un individuo, ademas de
sus habilidades personales.

Las fuerzas y debilidades de las personas que componen la empresa son importantes y
deberan discutirse abiertamente para que el empresario sea capaz de formarse una opinion.
Puede percibir que el equipo necesite fortalecerse, y esto seria, por ejemplo, mediante el
nombramiento de un asesor.

Las preguntas a contestar para elaborar un buen plan de negocios son las siguientes:

En cuanto a su directiva:

- ¢Quiénes son ellos y qué han logrado a la fecha?

- ¢Cudles son sus motivaciones y aspiraciones y cuales son sus ambiciones para la
companfia?

- ¢Por qué ellos? (o ¢ como contribuyen sus habilidades al todo?)

- ¢En qué grado estan comprometidos con el éxito de la compafiia (incluyendo compromisos
financieros) y qué planes se tienen para retenerlos? (Por ejemplo, planes de opciones, etc.)

En cuanto a su estructura organizacional:

- ¢Como estan distribuidas las responsabilidades?

- ¢ Existen limitaciones?

- ¢Como garantizara una sucesion efectiva mediante la estructura?

- ¢En qué grado dependera el empresario de gente de fuera, por ejemplo, banqueros,
abogados, contadores, asesores, etc.?

Mirando hacia el futuro ¢cdmo afectar4d un crecimiento anticipado a la estructura y las
habilidades que seran requeridas?

En conclusion, la seccién de administracién y organizacion debera:
- Describir a los empleados clave y su trayectoria (curriculo)

- Detallar los compromisos de la directiva (incluyendo los financieros)
- Demostrar que todas las habilidades necesarias estan presentes

- Elaborar el organigrama.

Informacion financiera

El empresario debera utilizar proyecciones estimar su utilidad pronosticada y los supuestos
(junto con su logica) en los que se basan las proyecciones.

Las cifras deberan presentarse de una manera clara y légica y la seccién que confirme las cifras
del resumen debe ser facil de localizar.

Algunas recomendaciones al respecto son:

Incluir un resumen de la situacion financiera en qué operara la empresa; éste debe incluirse en

el cuerpo principal del texto.

1. ARadir los supuestos mas importantes, los cuales deberan incluirse en el cuerpo del texto
(por ejemplo, crecimiento proyectado de ventas, margenes brutos, efectos inflacionarios,
etc.); ademas, los supuestos detallados deberan contenerse en los puntos correspondientes.
Todos los supuestos deben justificarse, donde sea posible, con referencia a resultados
histéricos (donde existan) y normas industriales.



2. Incluir un andlisis limitado de sensibilidad, mostrando cémo los resultados seran afectados

por cambios en las variables mas importantes de riesgo (por ejemplo, demanda del
producto, margenes brutos, etc.) y cualquier factor limitante. Esto ayudara a valorar el riesgo
implicito.

3. Incluir una explicacién de cédmo se pretende que la inversion se efectie y en qué escala de

tiempo.

4. Presentar los tres escenarios para las proyecciones financieras: La proyeccion original

(optimista), el punto de equilibrio (pesimista) y la intermedia (entre el punto de equilibrio y la
proyeccién original.

Las siguientes son las preguntas que haran los inversionistas:

En cuanto a proyecciones financieras

¢.Se han preparado los estados financieros (flujo de efectivo, estado de resultados, balances
y estado de variaciones en el capital) sobre una base légica y consistente, con los
supuestos y otras secciones del plan?

¢Se usan en forma realista los supuestos, a la luz de los resultados histéricos y/o normas
industriales?

¢ Se justifican adecuadamente cualquiera de los cambios 0 mejoras en el periodo que
incluyen las proyecciones?

¢Es el periodo de la proyeccion lo suficientemente largo para poder hacer una valoracion?

En cuanto ainformacion financiera adicional

¢, Qué tan sensibles son las proyecciones a la luz de los cambios micro y macroeconémicos
y que tan valido es el punto de equilibrio?

,Cudl es la formula de desinversion que se intenta seguir? ¢Existen alternativas
disponibles?

En conclusién, la secciéon financiera deberé:

Describir el pasado y futuro proyectado de la empresa en términos financieros

Detallar los supuestos reales que se usaron para preparar las proyecciones

Demostrar que la propuesta representa una oportunidad de inversibn que no se puede
rechazar.

Resumen ejecutivo
Va al inicio del trabajo e incluye:

Naturaleza del Proyecto

El Mercado

El Sistema de Produccion

Organizacion

Informacién financiera relevante (inversidn, prondstico de ventas del primer afio, margen de
utilidad, precio y punto de equilibrio)

Plan de Trabajo

Nota. El resumen ejecutivo Aparece al final de este documento sin embargo es lo primero que

debe aparecer al concluir nuestro Plan de Negocios, ya que es aqui donde se hace un resumen

de las ventajas de nuestra empresa.



Direccién parala Formacion de Lideres Emprendedores

Formato de Plan para la Creacion de Empresas

Resumen Ejecutivo:

Va al inicio del trabajo e incluye:

- Naturaleza del Proyecto

- El Mercado

- El Sistema de Produccion

- Organizacion

- Informacién financiera relevante (inversion, pronostico de ventas del primer afio, margen de
utilidad, precio y punto de equilibrio)

- Plan de Trabajo

Propuesta
0. Descubrir la Necesidad
0.1 Describir la(s) necesidad(es) o problema del medio ambiente
0.2 Describir las soluciones del problema que satisfacen esta necesidad
0.3 Visualizar haciendo referencia a los resultados o efectos con esta nueva alternativa
0.4 Definir variables a evaluar y criterios de evaluacion
0.5 Analisis de las variables y criterios
0.6 Presentacion del producto o servicio (conclusion)
0.7 Ventajas competitivas

1. Descripcion de la empresa

1.1 Nombre de la empresa

1.2 Introduccién de la empresa:
- Misién: ¢ Qué esperan gue sea su empresa?, cOmo es? y para qué? ¢Qué quieren que

sea la empresa para ustedes?

- Apoyos: ¢,Quiénes los pueden asesorar?

1.3 Productos y/o Servicios de la empresa: ¢Qué es?, ¢ Qué tiene?, ;Qué hace?, ¢ En qué es
diferente?

1.4 Naturaleza de la empresa
1.4.1 Industria: ¢ A qué industria pertenece?, ¢ Qué aspectos externos son importantes

para su empresa, econémicos, tecnoldgicos, sociales y politicos?

1.4.2 Empresa: ¢, A que giro pertenece?

2. Organizacion
Definir objetivo general de la empresa

2.2 Definir objetivos a corto, mediano y largo plazo: (Minimo 5 a corto, 3 a mediano y 3 a largo
plazo)
2.3 Organigrama
2.4 Definicién de puesto:
- Nombre del puesto
- Descripcion del puesto: (Describir funciones y responsabilidades del puesto, requisitos
académicos y laborales)

2.5 Ciclo de Personal: Reclutamiento, seleccion, contratacién, aspectos laborales e induccion.
2.6 Tabla de sueldos
2.7 Politicas Operativas: (Horario de trabajo, prestaciones, reglas, etc.)

3. Mercadotecnia
3.1 Definir objetivos a corto, mediano y largo plazo: (Minimo 5 a corto, 3 a mediano y 3 a
largo plazo)
3.2 Definicién e identificacion de la competencia



3.2.1 Directa:
- ¢Quiénes son? (Nombre especifico de las empresas)
- Identificacion del mercado que satisface y participacion del mercado
3.2.2 Indirecta:
- ¢ Quiénes son? (Nombre especifico de las empresas)
- Identificacion del mercado que satisface y participaciéon del mercado
3.3 Definicion del producto 6 servicio de la empresa
3.3.1 Definicién de los satisfactores o beneficios del producto
3.3.2 Presentacion producto: empaque, color, tamafio y nombre: ¢Porqué de esa manera?, ¢ Para
quée?
3.3.3 Logotipo y slogan
3.4 Analisis del mercado. Identificar:
a) ¢Quiénes son sus clientes potenciales?
b) ¢Dodnde se encuentran?
c) ¢Cuéntos son?
d) ¢Quiénes son su mercado meta? (Definicion en cuanto a: sexo, edad, distribucién
geogréfica, caracteristicas especificas y ¢,cuantos son?)
3.5 Investigacién de mercado
3.5.1Fuentes primarias
3.5.1.1 Objetivo
3.5.1.2 Método
3.5.1.3 Resultados (Graficas)
3.5.1.4 Andlisis
3.5.1.5 Conclusiones
3.5.1.6 Recomendaciones
3.5.1.7 Anexar encuestas (En un sobre con los datos del equipo, sin encuadernar con
el trabajo)
3.5.2 Fuentes secundarias (Minimo 3)
3.5.2.1 Nombre, ubicacion, teléfono de la fuente
3.5.2.2 Andlisis de la informacién obtenida
3.5.2.3 Conclusiones
3.6 Riesgos del mercado
3.7 Oportunidades del mercado
3.8 Fijacion de precio.
3.8.1 Definicion del precio del producto en cuanto a caracteristicas del mismo
3.8.2 Politicas de precios
3.8.3 Margen de Utilidad
3.8.4 Competencia
3.8.5 ¢, Cuanto esta dispuesto a pagar el cliente?
3.8.6 Punto de equilibrio (costos fijos y costos variables)
3.9 Publicidad y Promocién
3.9.1 Tipos de promocion:
- Tabla comparativa de minimo 5 de ellos con su costo, beneficio y alcance
3.9.2 Campafia Publicitaria:
- Justificacion del medio, frecuencia y duracion de la campafia
3.9.3 Disefio de publicidad: Anuncio, triptico, etc.
3.9.4 Promocién de ventas: (descuentos, muestras gratis, etc.)
3.10 Comercializacion.
3.10.1 Canales de distribucién y punto de venta
3.10.2 En cuanto a servicio al cliente: (garantia, devoluciones, etc.)
3.10.3 Estrategias de Mercadotecnia a utilizar
3.10.4 Planeacion de ventas: (cuanto esperas vender en el primer afio)



4. Produccion/ Servicios
4.1 Definir objetivos a corto, mediano y largo plazo: (Minimo 5 a corto, 3 a mediano y

3 a largo plazo)

4.2 Materia prima y proveedores:
4.2.1 ¢ Quiénes son?, ¢ Cuales son sus precios? y ¢ Donde se encuentran?.
4.3 Localizacion geogréfica
4.3.1 De la empresa:
- Enfuncién de: region, comunidad, terreno, competencia y empleados
4.4 Distribucion de planta
4.4.1 Instalaciones fisicas:
- Consideraciones (Tamafio necesario del local, compra y renta)
- Diagrama de distribucién de la planta
4.4.2 Medidas de Seguridad:
- De las personas, de las maquinas, de la materia prima, del producto o
servicio.
4.5 Estrategias de produccién
4.5.1 Proceso de fabricacion:
- Descripcion del proceso
- Diagrama de flujo del proceso
4.5.2 Control de calidad:
- ¢Qué controlar? (El proceso, materia prima, maquinas, personas y al
producto terminado).
- ¢Como controlar? (Instrumentos de medicion y pardmetros de aceptacion)
4.6 Maquinaria y/o herramientas de trabajo. Caracteristicas de la Tecnologia
4.6.1 ¢ Cuales son? y ¢ Cuanto cuestan?
4.6.2 Mantenimiento necesario
4.6.3 Capacidad de produccion
4.7 Plan de produccién

5. Contabilidad y finanzas
Definir objetivos a corto, mediano y largo plazo: (Minimo 5 a corto, 3 a mediano y 3 a largo
plazo)
Inversion
Objetivos del financiamiento
Fuentes de financiamiento
Estructura del financiamiento
Estados financieros
5.6.1 Supuestos utilizados en las proyecciones financieras
5.6.2 Flujo de Efectivo a 3 afios mensualmente
5.6.3 Estado de Resultados a 3 afios mensualmente
5.6.4 Balance General a 3 aflos mensualmente
5.7 Indicadores Financieros
5.7.1 indice de Liquidez
5.7.2 Prueba de &cido
5.7.3 Razones de endeudamiento
5.7.4 Punto de equilibrio
5.7.5 Rentabilidad, etc.

2. Aspectos Legales
Forma legal (sociedad andnima, persona fisica con actividad empresarial, etc.).
Obligaciones fiscales
Disefio de la factura tomando en cuenta las consideraciones legales
Tramites que deberan hacer (Explicacion)
Formas de la SHCP que se deben llenar



Bibliografia y Anexos

Ejemplo:
PROYECTO CHI-A
l. Naturaleza del proyecto.
Nombre de la empresa.
Introduccién de la empresa
Descripcion de la empresa.
Visién.
. Objetivos organizacionales.
Il. Empresa
1. Mision.
2. Ventajas competitivas.
3. Andlisis de la industria.
4. Producto.
5. Calificaciones para entrar al area.
[l Mercadotecnia.
1. Objetivos de Mercadotecnia.
2. Investigacion de Mercados.
3. Mercado domestico.
4. Precio.
IV.  Produccién
Objetivos de Produccion.
Especificaciones de produccion.
Proceso de produccion.
Caracteristicas de la tecnologia.
Equipo e instalaciones.
Materia prima.
. Capacidad instalada.
V.  Organizacion.
1. Objetivos de la organizacion.
2. Estructura Organizacional.
3. Descripcién de puestos.
4. Desarrollo de personal.
5. Administracién de salarios.
VI. Estados Financieros.
Estado de Resultados.
Balance General.
Flujo de Efectivo.
Punto de Equilibrio.
Anexos
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Rétulo para la identificacidén de la OMAM en las instalaciones de la Alcaldia de Mejicanos.

Oficina Municipal de
Apoyo a la Micro y
Pequena Empresa
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ANEXO # 12

P U BULTICTITAZRTIA

7 Mts.

de largo

TU que necesitas asesoria empresarial para mejorar el funcionamiento de tu negocio acércate a la

OFICINA MUNICIPAL DE APOYO A LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

ubicada en la Alcaldia de Mejicanos, conoce y participa en:

0000000000000 0000000000 00,
® NUESTROS SERVICIOS: °
Servicios de Asistencia Técnica en las dreas de
Finanzas, Mercadeo y Produccidn.

Servicios de Informacién relacionados con los
Oferentes de Servicios Fihancieros y no
Financieros.

0000000000000000000000000

o0 © 0 0 0 0 0 0000000000000 OCOGEOSGSOSGOS
® NUESTRAS ACTIVIDADES:

Ferias Empresariales.

Encuentros Empresariales
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ANEXO No.13
OFICINA MUNICIPAL DE APOYO A AL MICRO Y PEQUENA EMPRESA

Ficha para la Identificacidén de Empresarios del Municipio de
Mejicanos
(Anverso)

1. N° de Expediente 00-0000-00

2. Nombre

3. Apellidos

4. Género

5. Edad
6. DUI
7. NIT

8. Tipo de negocio / empresa

que posee

9. Condicidén del Inmueble

10. N° de personas que
laboran en el negocio

/empresa

11. Tiempo de

funcionamiento

12. Direccidén del negocio

/ empresa

13. Teléfono, Fax, Correo

electrodédnico

14.Servicio proporcionado

15. Observaciones




(Reverso)

INDICACIONES DE LLENADO DE FICHA DE IDENTIFICACION.

1.

o U1 bW N

10.
11.
12.
13.

14.
15.

Numero de Expediente.
- Los primeros dos digitos identifican el sector al que
pertenece el negocio / empresa.

01 = Comercio.

02 = Servicio.

03 = Industria.
- Los siguientes cuatro digitos indican el numero asignado a

cada empresario segun orden de inscripcidn.

- Los Ultimos dos digitos indican el afio de inscripcidn.
Nombre del Propietario del negocio / empresa.
Apellidos del Propietario del negocio / empresa.
Género del Propietario del negocio / empresa.
Edad del Propietario del negocio / empresa.
Numero del documento Gnico de identidad o Cédula de Identidad
Personal.
Nuimero de Identificacién Tributaria del negocio o del
propietario del negocio / empresa.
Tipo de negocio que posee.
Condicidén en que se encuentra el inmueble: propio o algquilado.
Numero de personas que laboran en el negocio / empresa.
Tiempo de estar funcionando el negocio / empresa.
Direccidn actual del negocio / empresa.
Numero telefdénico del negocio, Fax o Correo electrdédnico del
negocio / empresa o en su diferido el numero y cuenta
particular del propietario.
Servicio proporcionado.

Observaciones.



