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INTRODUCCION

Un estudio realizado por Global Entrepreneurship Monitor (2020), [Monitor de
Emprendimiento Global], mostré datos interesantes segun el comunicado oficial con

fecha del 3 de marzo del 2020 comenta:

Las mujeres que inician un negocio tienen mas probabilidades de estar de acuerdo
con la motivacion de hacer una diferencia en el mundo. Los hombres que inician un
negocio tienen mas probabilidades de estar de acuerdo con los motivos de construir
una gran riqueza o altos ingresos, o de continuar una tradicion familiar, las
motivaciones de los emprendedores también pueden indicar trastornos o precariedad

laboral en muchas economias.!

Muchos emprendimientos nacen por diferentes razones ya sea por oportunidad de
obtener ingresos o mejor calidad de vida, o bien por necesidad de subsistencia, sin
embargo, es importante saber dirigirlos para que lleguen al mercado correspondiente,
de esta manera generar utilidades para que sus fundadores puedan tener una fuente

de ingresos y sostener asi a sus familias.

La pandemia Covid-19, cambié radicalmente el estilo de vida, y nos obliga a
sumergirnos a una nueva normalidad. Es por ello que, como estudiantes universitarios
en la carrera de Maestria en Direccion Estratégica de Empresas queremos brindar
nuestros aportes a un grupo de empresas que componen el proyecto “Calle la
Morenita”, que en adelante denominaremos como “Calle La Morenita”, que esta
compuesta por empresas que se reunen para exhibir y comercializar sus productos
espacio fisico brindado por las instituciones de manera temporal en fechas

especificas.

Se presenta en forma de Plan Estratégico para encausar hacia una reapertura frente
a la nueva normalidad, a través de actividades estratégicas, para solucionar la

problematica de la realidad actual.

! https://www.gemconsortium.org/latest-global-reports



CAPITULO |
Generalidades de la Investigacién
1.1 Problemaética Investigada

La Comisién Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa (CONAMYPE) dio a conocer
los datos estadisticos tomados de la ultima Encuesta Nacional de la Micro y
Pequefia Empresa 2017 de la MYPE en El Salvador, destacando la existencia de
317,795 unidades econdmicas de las cuales el 33.92% son clasificados como
emprendimientos, mientras que el 60.76% son microempresas y el 5.32% son

pequefias empresas, para el afio 2017. (pag.4).

Las MYPE ocupan a 462,959 mujeres y a 391,773 hombres. Entre los principales
problemas que manifiestan las unidades encuestadas, esta como principal, la falta de
fondos propios para invertir (capital de trabajo) (22.01%), baja rentabilidad del negocio
en un 19.75%, otros el 19.80%, no tiene ningun problema el 15.93%, comercializacion
o falta de mercado para la venta de la produccién (5.63%), falta de acceso a crédito

flexible (4.81%) principalmente (pag.7).

Por otro lado, las personas encuestadas sefialaron que las condiciones de desempleo,
falta de oportunidades obliga a emprender actividades de autoempleo, especialmente
en el area de comercio y servicios, de igual forma sefialan el impacto de la violencia 'y

delincuencia en este segmento econdémico.?

En el periodo de Emergencia muchos se vieron en la obligacién de cerrar sus
empresas para salvaguardar sus vidas y evitar mas contagios de Covid-19, solo se
mantuvieron activas aquellas empresas que su rubro era de primera necesidad,

alimentos y medicina, hoy en dia se han reactivado una mayor numero de empresas

2 https://www.conamype.gob.sv/blog/2018/12/20/mas-de-300-mil-micro-pequenas-
empresas-y-emprendimientos-registra-ultima-encuesta-de-la-mype/


https://www.conamype.gob.sv/blog/2018/12/20/mas-de-300-mil-micro-pequenas-empresas-y-emprendimientos-registra-ultima-encuesta-de-la-mype/
https://www.conamype.gob.sv/blog/2018/12/20/mas-de-300-mil-micro-pequenas-empresas-y-emprendimientos-registra-ultima-encuesta-de-la-mype/

al mercado con la condicion de practicar lo mejor posible una protecciéon y uso de
medidas sanitarias, y entre las exigencias del mercado se encuentra estar inmerso en
el comercio electrénico, es por la razon que los consumidores quieren mantener la

menor interaccion fisica con el vendedor.

Muchos de los emprendedores y empresarios no poseen una formacion académica
en emprendimiento, administracion de empresas, economia, finanzas, planeacion
estratégica, mayor certeza sobre los pasos que deben aplicar a su empresa o
emprendimiento con el fin de mantenerse activos en el negocio y poder llevar sus

empresas al siguiente nivel.

Surgié la importancia de elaborar un modelo de propuesta de plan estratégico
genérico que le permita a los emprendedores y empresarios que pertenecen al
proyecto “Calle La Morenita”, analizar el rumbo que deben tomar segin sus
particularidades propias, cada uno desde su realidad, el cual fue tomando forma a

partir del perfil de las empresas el cual surgi6é de la presente investigacion.

Aunque existen organismos formales creados para apoyar al sector en cuestion, como
son la Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empresa en alianza con los Centros
de Desarrollo (CDMYPE) quienes generan espacios de comercializacion y exhibicion
para todo aquel empresario y empresaria que quiera pertenecer con los diferentes
productos que ofrezca entre ellos estan Calzado, Textil, Artesanias, Gastronomia con
este proyecto se les brinda a los participantes la oportunidad de darse a conocer con
sus productos, presentando su prototipo y conocer cuales son las preferencias del
mercado, estamos conscientes que ésta es solo una estrategia para que las empresas
MYPES alcancen su potencial deseado, que puedan superar sus costos y alcanzar
margen de utilidad esperado.



1.2 JUSTIFICACION

La politica de emprendimiento de El Salvador realizada 2014, nos revela la tasa de
actividad emprendedora (TEA) del estudio internacional de emprendimiento, esta nos
muestra que en El Salvador la tendencia de la poblacién a emprender por una
necesidad o de generar ingreso para la vida respecto a los que buscan hacerlo por
oportunidad en el mercado, no representa una diferencia muy marcada, que un 35%

lo hacen por necesidad y el 39% motivados por la oportunidad de mejorar.

Para ello es importante el conocer la situacion actual del sector emprendedor ya que
nos permitira crear un perfil que permita tipificar las MYPE y emprendimientos, de tal
manera que podamos crear una herramienta con el objetivo de mejorar estrategias de
venta e innovaciéon mediante una planeacion estratégica, estructura que dia a dia
exige las fuerzas del mercado en donde la demanda y la oferta interaccionan y reducir

asi el porcentaje de fracaso en este segmento.

Debido a que la cantidad de empresas que pertenecen a esta clasificacion es amplia
hemos tomado a bien seleccionar una muestra cualitativa dentro del grupo de
emprendedores que participan en “Calle La Morenita” ubicada en la 22 Avenida Norte
y 22 calle, cuyo esfuerzo es una consolidacion de organizaciones pertenecientes a
asocios publico-privados, autobnomos, comunidad, etc. entre los principales actores
gue apoyan dicha proyecto estan: CONAMYPE, CDMYPE UNICAES Santa Ana,
Alcaldia Municipal y Viceministerio de Transporte realizan tareas en conjunto para
organizar actividades de comercializacion y exhibicion para emprendedores y
empresarios que deseen participar y presentar sus productos al mercado.

La propuesta de un modelo de Plan Estratégico tipificado o general, obedece a la
oportunidad que tenemos como egresados de la Maestria en Direccion Estratégica de
Empresas de la Universidad Catélica de El Salvador, para dar nuestro aporte al sector
empresarial santaneco, facil de seguir para las empresas que ayude a validar su
proceder para mejorar su desempefio operativo y comercial, posicionarse en el
mercado santaneco y si las empresas ya estan posicionadas, especificamente a

guienes cuenten con una microempresa o emprendimiento actualmente y quienes
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enfrentan la emergencia nacional generada debido a la pandemia del Covid-19, en la
cual todas las empresas y negocios han sido afectados debido al cierre temporal de

Sus operaciones como prevencion para reducir la propagacion del virus.

Se realiz6 un estudio a manera de investigacion enfocada en determinar el perfil de
las empresas y emprendimientos para que se pueda elaborar un instrumento Ad Hoc,
facil de adaptar a la situacion actual de las empresas. Consientes que no todas tienen
acceso 0 poseen un plan estratégico a seguir, esto se puede dar por diversas razones
entre las cuales podemos mencionar: falta de recursos econémicos para costear una
consultoria estratégica, dificultad de tiempo por parte del empresario para trabajar en
un plan estratégico, falta de iniciativa del empresario debido a que generalmente se

encarga de la operacion diaria del negocio, entre las mas generales.



1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo General

Disefiar una propuesta de plan estratégico para la reapertura econémica en tiempos
del covid-19 en las MYPES y emprendimientos que integran el proyecto “Calle La

Morenita” de la ciudad de Santa Ana.

1.3.2 Objetivos Especificos

Conocer el impacto que ha generado la Pandemia de Covid-19 en las empresas y

emprendimientos que pertenecen al proyecto “Calle La Morenita”.

Realizar segun diagnostico, un FODA general para las empresas que pertenecen a

“Calle La Morenita”.

Establecer indicadores de evaluacién que permitan obtener la informacion de las

empresas sobre el manejo y conocimiento de los Ecommerce.

Elaborar una herramienta que sirva de apoyo a los empresarios para integracion a la

actividad econdmica post-Covid-19 al mercado.



CAPITULO Il
2.1 Marco Teorico y Referencial de la Investigacién

La Politica Nacional de Emprendimiento viene a dar respuesta a las necesidades de
articulacion de las diferentes acciones que ya se realizan en el pais, en materia de
emprendimiento, pero de forma desarticulada, dispersa y que a la fecha a pesar de
muchos esfuerzos aun no se logra consolidar una cultura del emprendimiento, que
permita dar un salto cualitativo hacia emprendimientos dinamicos e innovadores. La
expectativa es que esta politica sea acogida por instituciones publicas y privadas en
todo el territorio nacional. En esta politica es importante conocer algunos términos que
seran de mucha utilidad para poder realizar estrategias mas enfocadas a las

necesidades, por ejemplo: 2

Emprendimiento: Una manera de pensar y actuar orientada hacia la creacion de
riqueza para aprovechar las oportunidades presentes en el entorno o para satisfacer
las necesidades de ingresos personales generando valor a la economia y a la

sociedad.

Emprendedor: Es una persona con capacidad de innovar; entendida esta como la
capacidad de generar bienes y servicios de una forma creativa, metddica, ética,
responsable y efectiva.

Clasificacion de los emprendimientos de acuerdo con su origen.

Emprendimiento por Necesidad: Accion empresarial iniciada por personas que al
momento de tomar la decision de poner en marcha una actividad econdmica lo

hicieron motivados por la falta de ingresos necesarios para su subsistencia, se divide

3 https://www.conamype.gob.sv/wp-content/uploads/2014/08/Poli%CC%81tica-de-

Emprendimiento.pdf


https://www.conamype.gob.sv/wp-content/uploads/2014/08/Poli%CC%81tica-de-Emprendimiento.pdf
https://www.conamype.gob.sv/wp-content/uploads/2014/08/Poli%CC%81tica-de-Emprendimiento.pdf

en dos tipos: emprendimiento de subsistencia y emprendimiento tradicional, las cuales

se presentan a continuacion.

Emprendimiento de Subsistencia: Accidon empresarial dirigidas a generar ingresos
diarios para vivir (autoempleo), sin una planificacion o sin una vision de crecimiento y

gue tiende a no generar excedentes.

Emprendimiento Tradicional: Accion empresarial dirigidas a la generacion de
ingresos que cuentan con una estructura organizacional y que utilizan el conocimiento
técnico para la generacion de excedentes que permiten la acumulacion. Tienden a
desarrollar su actividad en la formalidad, en mercados y sectores tradicionales de la

economia sin elementos diferenciadores en sus productos y servicios.

Emprendimiento por Oportunidad: Accién empresarial iniciada por personas que al
momento de tomar la decision de poner en marcha una actividad econémica lo
hicieron motivados por la identificacion de una oportunidad de mercado se derivan los

siguientes términos.

Emprendimiento Dinamico: Accién empresarial con alto potencial de crecimiento
donde el uso del conocimiento, la gestidn tecnolégica y del talento humano, el
potencial de acceso a recursos de financiacién/inversion y una estructura de gobierno
corporativo les permite generar una ventaja competitiva y diferenciacion en sus

productos o servicios.

Emprendimiento de Alto Impacto: Empresas con capacidad para transformar y
dinamizar las economias a través de procesos sistematicos de innovacion vy
generacion de empleo. Es una empresa que crece rapida y sostenidamente, ya que

cuenta con altos niveles de financiacién o de inversionistas.
Comercializaciéon y exhibicidén de productos Calle La Morenita

“Calle La Morenita” una iniciativa del Centro de Desarrollo, La Comisién Nacional de
la Micro y Pequefia Empresa y la Alcaldia Municipal de Santa Ana. Con el objetivo de
apoyar a la comercializacion y exhibicién de productos para las MYPES Santanecas.



Los emprendedores ven este tipo de actividades como una oportunidad ideal para dar

a conocer los diferentes productos que realizan.

“Calle La Morenita” se realiza una o dos veces por mes, o por periodos de vacaciones
sobre la 22 Calle y 22 Avenida Norte, frente a la Alcaldia Municipal de Santa Ana sobre
la Avenida Independencia, donde se encuentran productos como: bisuteria, zapatos,
ropa, bolsos, manualidades en repujado, postres, platos tipicos salvadorefios,
productos elaborados en cuero, productos naturales como miel, jabones artesanales,
mufiecas de trapo, bebidas refrescantes entre otros, en un ambiente abierto al publico
y familiar. El acceso vehicular es cerrado durante los periodos de feria, para propiciar
que tanto turistas nacionales como internacionales, puedan disfrutar comodamente y

proporcionar seguridad vial a los transeuntes.

Este tipo de actividades es importante para el desarrollo econémico Local de los
emprendedores santanecos., quienes estan interesados en que las personas se
acerquen y conozcan “Calle La Morenita” y disfrutar de los distintos productos que ahi

se ofrecen.

Poseen un blog®, en el cual requiere una actualizacién y no cuentan con tienda en
linea para cada empresa o emprendimiento, que exista una interaccién entre el
comerciante y el consumidor final; con méas técnicas de mayoreos aplicando el
Bussines to bussiness que se conoce como un acronimo B2B que se refiere a la
expresion bussiness to bussiness, es decir, de negocio a negocio y se relaciona
principalmente con el comercio mayorista, aunque también puede referirse a
prestacion de servicios y consumo de contenidos. Esto se vuelve importante ya que
muchos aspectos han cambiado drasticamente en este nuevo contexto: los sociales,

culturales, tecnoldgicos, ambientales, econémicos, entre otros.

4 http://www.findglocal.com/SV/Santa-Ana/1973180089604591/Calle-La-
Morenita/videos/1995091724080094
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Y que la empresa se mantenga en sintonia actualizada con dichos cambios le permitir4
tener un panorama claro de la situacion actual y potencial del mercado, para una toma

de decisiones mas efectiva.

En los Aspectos sociales se ha evolucionado de la siguiente manera:

* Las personas tienen mayor consciencia del autocuidado y cuidado de otros.
+ Existe una mayor empatia hacia la situacion actual.

» Mas consideracién por quienes mas necesitan y brindarles apoyo si esta a nuestro

alcance.
En los Aspectos EconOmicos:

* Incremento en pagos por medios digitales, ya que ha sido el unico medio al que sea

tenido que recurrir.

» Menor capacidad de compra de algunos grupos poblacionales, ya que hay algunas

personas que no manejan a totalidad las redes sociales.

* Empresas y negocios resentidos en sus ingresos por menor consumo, ya que

algunos no entran en el grupo de necesidades primordiales.

+ Se incrementa tasa de desempleo, ya que las empresas han cerrado o han

suspendido empleados para poder reducir costos.
En los Aspectos tecnoldgicos:

» Los compradores utilizan a mayor grado dispositivos electronicos para transacciones

comerciales

» Se esta utilizando mas el internet, mas ancho de banda, computadores, tabletas,

teléfonos inteligentes

» Se esta dando mayor importancia en logistica, salud, educacion, etc.



* Uso de la Inteligencia Artificial y realidad aumentada.

En los aspectos culturales

* Mas compras a domicilio, a través de dispositivos electronicos
* Mas compras cerca del hogar, a tiendas pequenas

» Comprar lo indispensable

» Mayor uso de dinero electrénico

Estrategias fundamentales en estos tiempos de pandemia

Es de vital importancia el facilitar el acceso del producto con los clientes y un excelente

servicio al cliente.

Garantizar la entrega, manteniendo la calidad, garantia, y la buena relacién costo-

beneficio.

Educar al cliente en temas que desconozca, por ejemplo: tecnologia, participacion en

reuniones y eventos virtuales.

Dar a conocer y posicionar la marca y producto con una propuesta de valor clara que

permita brindar algo diferente a la competencia.

Reestructurar un modelo de negocio con estrategia comercial en el cual sera de vital

importancia tomar en cuenta:
Un conocimiento estratégico del mercado y analisis de la informacion del mercado

Diagnostico de la situacién y la identificacion de oportunidades de negocio en el

mercado.
Estructuracion del Plan Estratégico Comercial

Evaluacion de control, relacion con los clientes y una buena direccion.

10



Todo eso sobre un andlisis estratégico de oportunidades y luego de ejecutarla es

conveniente evaluarla.
Es importante para este plan de negocio tomar en cuenta los siguientes puntos:

La recesion global futura parece inevitable y posiblemente también en los mercados

emergentes.

En general, los efectos de la demanda probablemente sean mucho mayores que el

shock de oferta inicial.

Incertidumbre, panico y politicas de cuarentena son la clave para generar una gran

caida en la demanda.

La inversiébn de muchas empresas y el gasto de muchos hogares (mayormente en

créditos hipotecarios) dependen en gran medida de los flujos de efectivo.

La baja repentina de la demanda obliga a estas empresas a cerrar. Aumentando

despidos y una mayor caida en el consumo.

¢Qué es el Trade Marketing?

Es una rama del marketing o mercadotecnia que busca aumentar la demanda al nivel
del distribuidor o minorista, es decir, a niveles que no son el del consumidor. Sin
embargo, no por ello olvida el mantener estrategias de manejo de marca para

mantener la necesidad en el ambito del consumidor.

En si, Trade Marketing consiste en promover el producto de una compafia frente a un
minorista para mejorar su oportunidad de que éste lo promueva mejor que Sus
competidores. Esto puede hacerse ofreciéndole beneficios tangibles e intangibles a
los minoristas. Los objetivos principales del Trade Marketing son impulsar y acelerar
el consumo y las ventas; mejorar la rotacién del producto en el punto de venta;
planificar y coordinar promociones; desarrollar el Merchandising y Branding; y generar
trafico.

11



Sectores objetivo del Trade Marketing

Debido a la gran importancia que tiene ahora el manejar el punto de compra, es

esencial dirigir los esfuerzos a ciertos sectores objetivo, entre otros:

Distribuidores/mayoristas: socios en el canal de comercio que actian como medio
para asegurar la entrega de inventario, disponibilidad del consumidor en todo el
territorio donde se esté vendiendo. El rol de estas entidades es critico para ayudar a

que el producto sea ampliamente distribuido para el consumidor final.

Puntos fisicos de venta: Los puntos fisicos de ventas son, basicamente, los
minoristas. Un minorista es uno de los objetivos en el Trade Marketing. Parte de un
plan de Trade Marketing debe ser enfocarse en los clientes y compradores.

El objetivo final del Trade Marketing es que tu producto esté representado en el
anaquel, en una posicion privilegiada, con suficiente inventario en el punto fisico de

venta.®

5 https://marketingdecommerce.mx/trade-marketing-que-es-y-cual-es-
importancia/#:~:text=Trade%20marketing%20es%20una%20rama,en%20el%20%C3
%A1mbito%20del%20consumidor.
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CAPITULO Il
3.1 Metodologia de la Investigacién

3.1.1 Tipo de Investigacion

La presente investigacion se ha clasificado de Tipo Cualitativo, considerando un

alcance exploratorio.
Roberto Sampieri afirma:

Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o
problema de investigacién poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se
ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura revel6 que tan sélo hay
guias no investigadas e ideas vagamente relacionadas con el problema de estudio, o

bien, si deseamos indagar sobre temas y areas desde nuevas perspectivas (p.91).

Este tipo de enfoque cualitativo se basa en comprender los fendmenos desde la

perspectiva natural, y en relaciéon con su contexto especifico. ©

Ademas, se consider6 un alcance hibrido descriptivo y el fendmeno estudiado con sus
componentes, se midieron las variables que intervienen en la situacién econémica de
las empresas que pertenecen a “Calle La Morenita”, analizando la relacién causa y
efecto en el fendmeno Covid-19 y caida de las ventas, el aumento o disminucion de
las actividades comerciales en el periodo de Emergencia, asi como definir variables
gue permitan a las empresas reinventarse y la reapertura mediante nuevas acciones
contempladas dentro de este plan estratégico, un producto terminado de dicho

estudio.

Finalmente considerando que el estudio podra ser punto de partida para otros

estudios, considerando la diversidad de empresas que han sido contempladas en la

6 Métodos y técnicas de Investigacion (2012) R. Sampieri, Mc Graw Hill, México
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muestra de investigacion, pertenecientes a diferentes sectores productivos de la
ciudad de Santa Ana, siendo ademas este estudio es pionero para este proyecto.

3.1.2 Poblacion y muestra (Sujetos de estudio):

3.1.2.1 Poblacién

La poblacién del estudio estuvo limitada por todas las empresas que pertenecen a

“Calle La Morenita” en Santa Ana, segun el registro de la oficina de CONAMYPE.

Segun los datos de CONAMYPE existen alrededor de 90 empresas, se han hecho
disponibles para participar en “Calle La Morenita”, sin embargo, debido a las
limitaciones de espacio, solo alrededor de 70 empresas pueden instalarse cada fin de
semana. Se utiliza la dinamica en la cual, los espacios disponibles se van rotando para

gue todos tengan la oportunidad de participar dentro de un mes calendario.
3.1.2.2 Muestra

La muestra se determind como No Probabilistica mediante un Muestreo de
Conveniencia, debido al apoyo por CDMYPE-Santa Ana, facilitd que los instrumentos
de investigacién fueran distribuidos y respondido por los representantes legales de las

empresas o propietarios.

Respecto a la muestra se definid, considerando el alcance del estudio enfocado en
micro y pequefias empresas gue ofertan sus productos en la feria ubicada en el centro
histérico de Santa Ana, denominada “Calle La Morenita”, que esta no puede ser el
100% de las empresas debido a que la concepcién de la investigacion no es censar
este sector emprendedor, sino mas bien obtener un tramo que debe ser representativo
y manifieste las experiencias y consecuencias que el paro producto de la pandemia

del Covid-19 ha ocasionado.

En la etapa de recoleccion de datos se disefio el instrumento para recolectar
informacion dirigido a las empresas pertenecientes a la feria La Morenita, por lo tanto,
se apertura la oportunidad de participacion al 100% de la poblacién, la cual se estima

en un total de 70 empresas que participan activamente en los espacios brindados. Del

14



total de la poblacion, se obtuvo una participacion del 58% siendo un total de 41

empresas participantes.

Segun Mertens (2010) y Borg

y Gall (1989), de acuerdo con el propésito del estudio,

se debe mantener un tamafio minimo para este tipo de estudios. (Ver Tabla 1)

Tabla 1. Tamafios de muestra minimos en estudios cualitativos’

Tipo de estudio

Tamafo minimo de muestra sugerido

Etnogréfico cultural

Una comunidad o grupo cultural, 30-50 casos que lo
conformen. Si es menor el grupo, incluir a todos los

individuos o el mayor niumero posible.

Etnogréfico basico

Doce participantes homogéneos, Si la unidad de

analisis es observaciones, 100-200 unidades.

Fenomenoldgico

Diez casos.

Teoria fundamentada,
entrevistas o personas bajo

observacion

De 20 a 30 casos.

Historia de vida familiar

Toda la familia, cada miembro es un caso

Biografia

El sujeto de estudio (si vive) y el mayor nimero de

personas vinculadas a él, incluyendo criticos.

Estudio de casos

De seis a 10. Si son en profundidad, tres a cinco. *

Grupos de enfoque

Siete a 10 casos por grupo, al menos un grupo por tipo

de poblacion. Si el grupo es menor, incluir a todos los

7 Métodos de Investigacion, Hernandez Sampieri, Roberto (6a Edicion) Mc Graw Hill,

México
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individuos o el mayor nimero posible. Para generar

eoria, tres a seis grupos.

Fuente: Tabla 13.1 Tamafio de muestras comunes en estudios cualitativos, Sampieri
(pag.385).

3.2 Técnica e instrumento utilizados:

Mediante el uso de la plataforma Google Forms, se realizdé el instrumento de
investigacion que fue un formulario digital. Dicho cuestionario se envio a los asesores
de Centro de Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa (CDMYPE) para que lo
compartieran en el Grupo de la morenita en WhatsApp, los cual permitié que pudieran
llenar el formulario de manera rapida (Anexo 2).

Una técnica adicional, fue el acercamiento a empresarios quienes luego de obtener
datos en la primera técnica, se les brind6 una atencion personalizada y especifica para
complementar la informacion y apoyarles a sus empresas con la realizacion de Vision,
mision y objetivos para sus empresas, y conocer puntos de vista que complementaron
el estudio en obtener los insumos requeridos, dando el sentido adecuado a los datos
gue se obtuvieron mediante el formulario de Google Drive. Debido a la situacion de
confinamiento que vivimos tanto los investigadores como los empresarios, dicho
acercamiento se realizaron mediante reuniones virtuales, para las cuales se hizo uso

de herramientas tecnoldgicas como plataforma Zoom.
3.2.1 Procedimiento Realizado

Se ha disefiado una investigacion Transeccional o transversal, ya que debido a la
naturaleza de la investigacion y al problema que perseguimos resolver, la informacion
se obtuvo en un solo momento. Lo que se buscaba en la investigacién Transeccional
fue capturar la situacion de las empresas que pertenecen a “Calle La Morenita” en
este momento de confinamiento, con el propdsito de comprender de primera mano,
debido a que hemos obtenido la informacion directamente de los empresarios,

emprendedores o0 personas responsables de las empresas, quienes tienen la vivencia
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y datos sobre la situacion experimentada durante la pandemia en cada una de sus

empresas.

A diferencia de las Encuestas de opinion, el estudio en cuestion si bien es cierto,
utilizara un instrumento de recoleccion figurado en encuesta, no esta abierto a
recolectar la opinién de la muestra sino recolectar informacion relacionada con
situaciones vivenciales acontecidas en las empresas investigadas. Partiendo de la
informacion provista, es que se estructura un planteamiento a resolver el o los
problemas descubiertos, mediante una propuesta de plan estratégico, el cual se
debera luego canalizar a los beneficiarios y en futuros estudios, podran ser
tropicalizados a cada realidad especifica, segun la naturaleza de los bienes y servicios

gue las empresas desean ofertar al mercado salvadorefio.

En primer plano se diagnostico la situacion actual que enfrentan las empresas que
pertenecen a “Calle La Morenita”, mediante la colaboracion de asesores de CDMYPE
y técnicos de la oficina de CONAMYPE Regional Santa Ana, siendo ellos los

organizadores y conocedores tanto de la feria como de las empresas participantes.

En segundo plano, se aplicaron sesiones de profundidad o grupos de enfoque, que
estuvieron conformados por grupos pequefios o medianos (De 3 hasta 10
emprendedores) guiados por un especialista (aspirante a maestria) en donde,
se realizaron via plataforma Zoom, de manera dindmica, pero en un ambiente

cémodo.

En tercer plano, se disefiaron estrategias enfocadas a reforzar y plasmar un
Plan Estratégico que ayude a las empresas del grupo emprendedor a enfrentar
la reactivacion de las actividades comerciales y econémicas luego del periodo de

nulidad de actividades debido al cierre por la Pandemia del covid-19.

Finalmente, una cuarta etapa en la cual, se socializa el resultado a los grupos de
interés en donde se presente una guia estratégica para lo que hemos llamado

Reapertura Operativa de MYPES de “Calle la Morenita”.
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3.3 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES REALIZADAS

La recoleccién de la Informacion fue por estadisticas reflejadas sobre las encuestas y
entrevistas realizadas a los grupos de interés participantes activamente en “Calle La
Morenita” a través de Google Forms. y recoleccion de datos y documentos se
estudiaron documentos tales como bases juridicas como la Ley de Fomento,
Proteccion y Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa, registros estadisticos,

circulares, y todos aquellos que contenian informacion relevante para el estudio.

Se realizo la primera observacion de Campo: la visita se realizdé en la ultima feria
denominada Calle La Morenita, que se realiz6 del 28 de febrero al 1 de marzo 2020,
se esperaba en la reapertura de la economia y participacibn en “Ferias de
comercializacion” y volver a visitar el lugar donde se desarrollaban dichas actividades
de comercializacion, conocer como seria el método para integrase a la nueva
normalidad y como implementarian las nuevas estrategias de comercializacion: de
acuerdo a la informacién recabada se plantearon las diferentes estrategias mas
acopladas y mesurables a los empresarios participantes. Y presentarlas plasmadas
en una propuesta de plan estratégico que permite tener opciones para poder mejorar

sus estrategias de ventas.
3.4 Andlisis estadistico o de informacién realizada:

Una vez recolectada la informacion, se analiz6é mediante la Teoria fundamentada
(Grounded theory), la cual se refiere a la teoria o hallazgos que surgen a partir de los

datos.

Luego de haber transcrito toda la informacion que surgié del estudio sobre como las
empresas pertenecientes al clister La Morenita SV, se debe organizar y presentar de
tal manera que pueda ser clasificada segun la pertinencia, relevancia y criterios de

organizacion.
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Para ello, se aplico parte del Proceso de andlisis cualitativo para generar categorias
0 temas, segun plantea Roberto Sampieri en el texto Métodos y técnicas de

investigacion, como vemos a continuacion:®
Se realiz6 la recoleccion de datos.

Se revis6 todos los datos.

Se Organizé los datos e informacion.

Se prepararon los datos para el analisis.
Se descubrieron las unidades de analisis.
Se codificacion abierta de las unidades

Se describio las relaciones entre categorias y temas de una historia o narrativa.

N o a k~ w e

Se genero la teoria resultante.

8 Metodologia de la Investigacion (2014) R. Sampieri, 6a Edicién, Mc Graw Hill,
México.
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Capitulo IV
4.1 Resultados Obtenidos

Existe dependencia de las instituciones para gestionar los permisos que requieren
para las instalaciones de dicho proyecto los dias correspondientes, entre los casos
que podemos mencionar estan los tramites con el viceministerio de Transporte, ya que

es necesario que conformen la figura de asociacioén para gestionar sus actividades.

En los resultados se muestra que la mayor parte de empresas carecen de métodos
informaticos y conocimiento sobre las tendencias del nuevo mercado al que deben
dirigirse. La mayoria de las empresas pertenecientes al proyecto “Calle La Morenita”,
no cuentan con el equipo adecuado para realizar sus entregas a domicilio, ya que son
totalmente dependientes a estos espacios de comercializacion para poder dar a
conocer sus productos, existe un reglamento interno el cual no se le presta la atencion

que deberia, ni se cumple.

Algunas empresas no estaban prestas a mejorar sus técnicas de Merchandising en
sus puntos de ventas, y se puede observar que existe competencia desleal dentro de

los participantes que estan inscritos.
4.2 Presentacion de los Hallazgos Principales

En esta seccion se encontraron los hallazgos de la encuesta dirigida a 41 empresas

pertenecientes al Claster de Err@rendedores de la “” de la Ciudad de Santa Ana que

detallamos a continuacion.
Pregunta 1.
El rubro de las empresas atendidas:

Objetivo: Conocer el sector primario en el cual se ubica la empresa investigada,

respondiendo 43 empresas obtenemos los resultados siguientes:
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@ Comercio

@ Artesanias

@ Textil y Confeccion

@ Calzado

@ Turismo

@ Agroindustria y Alimentos
@ Marroquina y calzado

@ Productos de belieza naturales
@ Restaurante

@ Gastronomia

@ Servicios y comestibles

Andlisis sector a que pertenece: Las empresas de artesanias cubren un 48,8 % de
las empresas participantes en la Calle La Morenita, seguido las empresas dedicadas
a la agroindustria y alimentos con un 20.9%, Textil y confeccion en tercer lugar

representando un 11.6% y comercializacion de productos representando el 4.7%.

Pregunta 2.

Obijetivo: Determinar el impacto sobre el indice de empleabilidad de las MYPES en
relacion con la nueva normalidad por la pandemia del Covid-19.

¢,Con cuantos empleados contaba su negocio antes de la emergencia del Covid-
197

Q0

® 1-10

@ 11-20

® 21-30

@ 3140

® 41-50

® Mas de 50
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Andlisis cantidad de empleados: Un 81,4% de empresas encuestadas que
participan en la Ferias Calle La Morenita, han sido fuente de empleos entre 1-10. Y un

18.6% se clasifican como unicelulares o empresas conformadas por una sola persona.
Pregunta 3.

Objetivo: Medir el impacto real sobre el indice de empleabilidad después del

confinamiento y como las empresas esperan enfrentar la reapertura operacional.

¢,Como considera apertura la operacion después del Covid-19, respecto a sus

empleados?

@ Considero aperturar con la misma
cantidad de empleados

@ Considero aperturar incrementando la
cantidad de empledos

Considero aperturar con menos
empleados de los que se tenia

® No tengo empleados

Andlisis de impacto sobre el empleo: El 44.2% considera aperturar con la misma
cantidad de empleados, seguido del 30.2% consideran incrementar la cantidad de
empleados segun sus necesidades, ademas el 23.3% consideran dar inicio en las

mismas condiciones tal como lo hacian antes de la pandemia, es decir, sin empleados.
Pregunta 4.

Objetivo: Conocer el nivel de ventas que las empresas pertenecientes al estudio

habian alcanzado antes de la Pandemia.

Seleccione la clasificacion de su empresa (segun Ventas Anuales).
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@ Emprendimiento ( Ventas anuales de 0
hasta $5,714.29)

@ Vicro Empresa (Ventas anuales de $5,
714 .30 hasta $146,609.95)
Pequefia Empresa (ventas anuales de
$146,609.96 hasta 1,4664,999.99)

Andlisis del volumen de ventas: De 43 empresas que respondieron el 62.8%
obtuvieron ventas entre 0 hasta $5,714.29 en el ultimo afio; mientras que el 34.9%
obtuvieron ventas entre $5,714.30 hasta $146,609.95. Un 2.3% se ubica en la
clasificacion de Pequefia Empresa reflejando ventas anuales entre $146,609.96 hasta

$1,4 millones.

Esta informacion permite considerar la relevancia del presente estudio ya que las
ventas del cluster podrian representar volimenes entre 4.0 y 6.0 millones de doélares

anuales, lo cual representa una inyeccién a la economia de la ciudad de Santa Ana.
Pregunta 5

Obijetivo: Investigar que recursos posee el clister La Morenita de manera individual
para gestionar su empresa en relacion hacia un enfoque en linea, como herramienta
de promocion, mercadeo y ventas, debido al cierre fisico de la feria por las
restricciones legales actuales a nivel nacional para la comercializacion de productos

en espacio publicos.
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¢ Qué tipo de servicio de Internet posee para gestionar su empresa?

Contrato de Plan de Datos movil

Internet Residencial 36 (83,7 %)

Paquetes de Internet Prepago

ACCeso a traves de espacios
publicos

No cuento con serviclo de
Internet

Comercial

0 10 20 30

-
o

Andlisis sobre el servicio de internet: Con un 83,7% de las empresas cuentan con
Internet residencial, o que facilitaria una estrategia de marketing digital efectivo a
través de redes sociales. En segundo lugar, un 23.3% contratan un plan de datos

moviles y un 9.3% adquieren paquetes de internet prepago.
Herramientas de Gestion para posicionar su empresa ante la nueva Normalidad

Pregunta 6

Objetivo: Investigar el nivel de conocimiento que los emprendedores tienen sobre

diferentes plataformas digitales que les permitiran posicionar sus empresas en linea.

¢Conoce sobre la existencia de alguna de estas plataformas digitales donde
puede comercializar productos o servicios?
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Market SV _ 11 (256 %)
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Analisis respecto a plataformas digitales: La plataforma mas conocida entre los
emprendedores es Market Place con un 55.8%, seguida por la plataforma Market SV
con un 25.6%. Importante se identifica un 30,2% de los empresarios encuestados
qguienes no conocen ninguna plataforma para poder promover sus productos. Lo que
permite que el resto de los empresarios pueden hacer alianzas para poder apoyarse
entre ellos y promover sus productos como la morenita. Esto permitira desarrollar

estrategias para que se fortalezca dicha competencia comercial y de gestion.
Pregunta 7.

Obijetivo: Identificar el uso de algin medio de servicio a domicilio para realizar entregas
de productos, considerando que dicho servicio se ha popularizado debido a las
restricciones de movilidad de los consumidores y al cierre de locales y/o centros

comerciales.

¢, Qué empresa utiliza para la entrega de productos entregas a domicilio?
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Hugo App|-0 (0 %)
Pedilo App I (5,3 %)
Uber Eats I —1 (2,3 %)
Caex Logistics I 3 (T %0 )
Correos de El Salvador I 4 (59,3 %)
No tengo servicio a domicilic I, 15 (34 9 9
Santein Xpress I 2 (4,7 %)

| (2,3 %)

Un muchacha en moto IR (2,3 %)
Motocicleta IR (2,3 %)

Delivery Santaneco. I (2,3 %)

Privado IR
[ |
Acerailall INNEGNG

1
5
1
1

1(2,3 %)

1(2,3 %)

1(2,3 %)

123 %)

deliverys particulares -1 (2,2 %)

La colmena svillll—1 (2,3 %)

Mandaditos 1 (2,3 %)

122 %)

Entregas por medios propios IE-—1 (2,3 %)

123 %)

Entregas personalizadas 1 (2,3 %)

All Express -1 (2.3 %)

Lo entrego yo en mi vehiculo -1 (2,3 %)

1

1

Entrga personal I (2,3 %)
_— 123 %)
0 5 10 15

Analisis del uso de servicios a domicilio: Los datos arrojados por la investigacion
demuestra una dispersion entre el abanico de opciones, siendo la moda 15 empresas
gue no tienen servicio a domicilio quienes representan un 34.9%. Esta valiosa
informacion permitira sensibilizar a las empresas con respecto a conocer los entes de
logistica de entrega, porque en este periodo las personas aparte de la cierta
abstinencia a compras de productos que no sean para proteccion personal o de
primera necesidad, busca la facilidad de poder obtener su producto hasta la puerta de

su hogar, para evitar exponerse lo minimo posible.
Pregunta 8.

Objetivo: Indagar cientificamente si las empresas del clister La Morenita hacen uso
de la publicidad en internet, puesto que a veces se asume que las empresas manejan

dichos medios, sin embargo, es importante enfatizarlo tal y como se refleja la realidad.

¢Hatenido la experiencia de pagar publicidad en Internet?
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Desconozco el tema

Necesito Asesora

E=os medios de pago
elechrinicos me dan...

31, pera no he tenido resultados
positi...

Munca he pagado publicidad en
Internet

27 (62,8 %)

30

Andlisis sobre el uso de redes sociales: De un total de 43 empresas estudiadas,
27 manifiestan nunca haber pagado por publicidad en internet representando la
mayoria con un 62.8%, seguido del 30.2% quienes si han pagado publicidad en
Internet, el restante 7% esta distribuido entre empresas que, si han pagado por dicho
servicio sin estar satisfechos con el resultado obtenido, desconocen del tema o
necesitan asesoria. Es importante sensibilizar a los empresarios en las oportunidades
de negocios que pueden encontrar en pagar publicidad en internet, siempre y cuando
se cuente con la persona idonea para ello, es posible no se direcciono al publico
adecuado o no funciond la estrategia, para ello existen muchas estrategias de ventas

efectivas que ya las conocen los expertos en el tema de manejo de redes sociales.
Pregunta 9.

Objetivo: Conocer si los emprendedores han diversificado el sistema de cobros,

aplicando algiin método en linea.

¢,Cual es su método de cobro de productos cuando vende por Internet o en

espacios de comercializacion?
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Andlisis sobre diversificacion de métodos de cobro: ElI 83.7% de emprendimientos
no cuentan con un método de cobro en linea, seguido de 16 empresas que utilizan el
método tradicional de depdsito bancario representando un 37.2%, en tercera posicién
hay 15 empresas que utilizan un pago en efectivo mediante los envios a domicilio y
solo el 7% han experimentado pagos a través de post, codigo QR o App mdviles. Por
lo cual, se considerard como una oportunidad para analizar las estrategias enfocadas

a encontrar nuevos métodos de pago y ampliar asi el portafolio de negocios.
Pregunta 10.

Objetivo: Conocer la disponibilidad actual de las herramientas tecnolédgicas y de
conectividad para fortalecer las capacidades en relacion a transacciones en linea,

comercio en linea y mercadeo en linea.

¢, Qué equipo informético tiene disponible para gestionar su empresa en Internet

ante la nueva normalidad?
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Andlisis sobre equipos informéticos disponibles: El teléfono inteligente es la
herramienta predominante en relacion a 43 empresas encuestadas, 38 poseen al
menos uno, seguido en segundo lugar la computadora y tercer lugar una Tablet. Solo
un 2.3% no poseen ninguna herramienta para gestionar su empresa al entorno en
linea. Las empresas del clister poseen las condiciones minimas para poder
incursionar en la tecnologia y poder vender su producto con mayores oportunidades
de crecimiento y desarrollo.

Pregunta 11.

Objetivo: Conocer especificamente si las empresas del clister La Morenita han
utilizado alguna red social en medio de la emergencia del Covid-19. Esto permitira
conocer que tan preparados estan en el uso de nuevos medios informaticos de

comercializacion.

En la Emergencia Nacional ¢Qué plataformas o redes sociales ha utilizado para

vender su producto/servicio?
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Na he utiizado redes sociales 7 (16,3 %)

Facebook 30 (698 %)
Whatsapp 32744 %)
Instagram 25 (58,1 %)
Blog Empresarial
Siti Web
0 10 20 30 40

Analisis sobre utilizacion de redes sociales: El 87.3% si han utilizado las redes
sociales en medio de la pandemia, siendo WhatsApp la preferida para 32 empresas,
seguido de Facebook para 30 empresas e Instagram para 25 empresas. Significa que
las empresas utilizan mas de una red social. Solo el 2.3% posee sitio web. Esta
realidad facilitaria una estrategia que incluya implementos digitales para la

comercializacion, promocion y ventas.
Pregunta 12.

Objetivo: Conocer el impacto directo del cierre de negocios y la feria La Morenita sobre

las ventas reales.

¢De qué forma influyé econémicamente su negocio la Pandemia Covid-19?
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@ Disminucion en ventas hasta un 50%

@ Disminucion en ventas hasta un 100%
@ Incremento en ventas hasta un 25%

/é @ Incremento en ventas hasta un 50%
@ Incrementado.sus ventas un 100%

@ Se mantuvo normal

@ Cerré el negocio
@ Baj6 un 80%

1712V

Andlisis del impacto de la emergencia en las ventas: El 44.2% de empresas han
sido impactadas negativamente con una disminucion de las ventas hasta un 100%,
seguido de un 30.2% que disminuyeron en ventas hasta un 50% y un 16.3% quienes
cerraron completamente su negocio. Cabe mencionar que el espacio de la feria
representaba una manera importante para comercializar sus productos, se debe

establecer estrategias que ayuden a la reapertura de forma efectiva las ventas.
Pregunta 12.

Objetivo: Escuchar a los emprendedores sobre las oportunidades que han podido

descubrir ante la emergencia del covid-19.

Ante la emergencia Covid-19 ¢Ha diversificado sus productos a partir de las

nuevas necesidades de los clientes?

@ Si, parciaimente

@ Si, totalmente

@ Se mantiene el mismo producto
@ No se como innovar producto
@ cerrado el negocio

@ Cerrado el negocio por pedida de local
que se rentaba
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Andlisis sobre diversificacion del negocio: El 51,2% de las empresas han
diversificado parcialmente su producto o servicio, debido a que han implementado ya
sea sus servicios como el de entrega a domicilio, han utilizado las redes sociales para
promover su producto, han gestionado sus redes sociales para mantener sus ventas,
o han innovado; seguido de un 34.9% quienes mantienen el mismo producto o servicio
y el restante 14% se ubican en empresas que no saben como innovar o han cerrado
operaciones. Se identifican oportunidades de mejora debido a que un plan estratégico
les facilitara reinventarse a las empresas del cluster, identificar nuevas oportunidades
0 reinventarse en cuanto a nuevas necesidades del mercado, diferenciacion de

productos o diferenciacion de servicios.
Pregunta 13.

Objetivo: Se persigue conocer desde una realidad objetiva, como la empresa ha
enfrentado el cierre de la feria en relacion al espacio que adecua para comercializar

el producto o servicio.

A partir de la Emergencia Nacional ¢Como comercializa sus productos?

Desde un local o residencia
Realizo ventas por teléfono y
realizoe...

15 (34,9 %)
11(25,6 %)
25 (58,1 %)

De puerta en puerta Realizo ventas por facebook, whatsApp y...

Por medio de distribuidores Recuento: 25
Por empresas que brindan
servicio a dom...
10 (23,3 %)
No se esta vendiendo mucho
0 5 10 15 20 25

Andlisis relacionado al espacio de comercializacién: De un total de 43 empresas,
25 han utilizado las redes sociales para comercializar representando un 58,1%,

seguido por 15 empresas que venden desde sus locales o lugar de residencia
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representando un 34.9%. Un 10% de empresas no han vendido durante la pandemia.
En general, las empresas que han permanecido operando, implementan distintas
combinaciones entre llamadas telefénicas, uso de redes sociales, y venta desde su
punto de residencia, estrategias Utiles para realizar nuestras ventas podrian acoplarse

a la nueva normalidad.
Pregunta 14.

Objetivo: Conocer qué aspectos positivos ha encontrado para su negocio, los cuales

pueden potenciarse hacia la reapertura en todo el clister la morenita.

A pesar de las dificultades generadas ¢Qué aspectos positivos ha encontrado

en su negocio de Bienes o Servicios?

Ha visto oportunidades de

. 17 (39,5 %)
NEJOCIos nuev...

Mi negocio puede diversificarse |

He innovado en la forma de comercializa...
He conocido nuevos mercados 8186 %) Recuento: 16

para promov...
16 (37,2 %)

He descubierto que otros
asocios o empr...

La fidelidad de mis clientes que
desean...

0 5 10 15 20

Analisis sobre aspectos positivos que han detectado los emprendedores: De un
total de 43 emprendedores, 19 consideran que su negocio puede diversificarse
representando un 44.2 %, en segundo plano los emprendedores han visto oportunidad
de nuevos negocios en un 39.5% y luego 16 emprendedores que consideran que han
innovado la forma de comercializacion que representan un 37.2%, solamente 7
empresas no han encontrado nuevas oportunidades para sus negocios quienes
representan el 16.3%. Las empresas estan aplicando la resiliencia ante una nueva

normalidad, la cual les permitira ver en qué manera podemos cambiar las situaciones
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malas a situaciones que puedan resultarnos beneficiosas para nuestra empresa,
como, por ejemplo: ver oportunidades de negocios, diversificarse, innovarse, brindar

el valor agregado, entre otras.
Pregunta 15.

Objetivo: Saber qué instituciones han acompafiado o apoyado a las empresas que

pertenecen al cluster investigado.

¢,De qué Instituciones harecibido apoyo para el fortalecimiento de su negocio?

CONAMYPE 22 (51,2 %)

CDMYPE 30 (69,8 %)

Ciudad Mujer

BANDESAL

No he recibido apoyo de
ninguna institu...

Otro

Solo piden datos para
endeudarse y uno ...

0 10 20 30

Andlisis sobre instituciones que han acompafiado al clister La Morenita: Un
69.8% han recibido acompafiamiento del CDMYPE UNICAES-CONAMYPE, seguido
del 11.6% quienes manifiestan no haber recibido apoyo de ninguna institucion, un 7%
gue recibe acompafamiento de Ciudad Mujer y BANDESAL y solo un 2.3% manifiesta
gue muchas veces la ayuda no es concreta. Es importante apoyar a la empresa para
su desarrollo econémico y pueda generar un impacto positivo en su economia, es por
ello que estas entidades que atienden a estas empresas participantes puedan seguir
apoyandoles y sensibilizandolos en temas que puedan beneficiarles para la

implementacion de estrategias de Marketing Digital.
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Pregunta 16.

Objetivo: Conocer qué necesidades perciben las empresas para superar la crisis

sanitaria y ahora econémica.

En su opinion y conocimiento del negocio ¢Qué aspecto considera que su

empresa necesita para sobrevivir a esta crisis?

Asesoria Empresanial _ 21 (48,8 %)
vinculacion | -¢ e
rsistencias Teenicas ||| GGG 7 (395 %
capactacion |GG 5 3%
Alianza con otras empresas _ 11 (25,6 %)

Captalsemila J-1(23%)

0 10 20 30 40

Andlisis de percepcién de necesidades actuales: Las respuestas puede incluir
varias opciones por lo cual las principales necesidades focalizadas fueron Préstamos,

Asesoria empresarial, Asistencia técnica, capacitacion y alianza con otras empresas.

Nota: Se ha generado mucha expectativa de la obtencion de créditos y apoyo a la

MYPE, y en estos momentos las empresas necesitan apoyo financiero.
Pregunta 16.

Objetivo: Establecer qué tipo de apoyo necesitan las empresas de manera urgente

para que el presente estudio sirva de insumo a las organizaciones de apoyo.
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Como grupo de Empresarios y Empresarias de “Calle La Morenita”, ¢Qué tipo
de apoyo empresarial especifico necesita con urgencia?

Dentro de las necesidades se obtuvo una serie de respuestas, todas consideradas
importantes para el planteamiento de un plan estratégico. Se obtuvo el siguiente

abanico de respuestas de parte de los emprendedores y emprendedoras:

e Capital semilla.

e Capital de trabajo.

e Préstamos a bajo interés.

¢ Nuevos espacios de comercializacion.

e Trabajar en mejorar la publicidad para traer mas compradores y futuros clientes.

e Podrian elaborar un sitio web donde todos los comercios de la morenita expongamos
nuestros productos ya sea Facebook, Instagram, etc.

¢ Se les realice su Promocion local de los productos, una plataforma sélo para los
emprendedores sin preferencias en publicidad, realizar publicidad en paginas que
tengan mucha afluencia y abrir nuevos mercados.

¢ El pago de los derechos de asistir a las ferias que sea mas econémico.

e Renovacion de imagen comercial

e Mercadeo es urgente y su variante el Tele mercadeo

e Un espacio fisico con las condiciones que sirva como centro de entregas de producto
o un casillero para que los clientes retiren sus productos.

eUna pagina de Facebook o pagina web que tenga mucha publicidad para
comercializar nuestros productos.

e Rutas de comercio.

e Asesoria sobre comercializacion por redes sociales.

e Blsqueda de proveedores de materia prima.

e Asesoria empresarial en general para temas especificos.

¢ Asistencia técnica de como poder crear material audiovisual de mis productos.

Andlisis de necesidades urgentes: una de las necesidades mas fuertes y que entra

dentro de la estrategia es la creacion de una péagina en la que puedan promocionar
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todos los productos participantes de “Calle La Morenita”, en la que puedan realizar
Ferias Virtuales y puedan realizar sus compras de manera virtual, se puede agregar
tener un post para pagar por otros medios, esto con el fin de llegar a otros mercados
y poder promover su producto y crecer econOmicamente. Todas y cada una de los

planteamientos seran consideradas en la elaboracidén de estrategias corporativas.
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Capitulo V
CONCLUSIONES

Se requiere mejorar muchos aspectos para poder integrarse a la nueva normalidad,
por ejemplo un esfuerzo interinstitucional publico, privado y de la academia para
acompanfar y promover a todas estas empresas que dependen mucho de los espacios
de comercializacion y exhibicion de sus productos, fortalecerlos hasta un grado de
convertirlos en emprendimientos dinamicos con vision de crecimiento rapido, de tal
manera que la empresas se sientan motivadas a reinventarse y acoplarse a las
necesidades de los clientes, debido que la Pandemia han parado muchas actividades
economias y cerrado muchas empresas lo cual requiere de manera rapida un acceso
a Financiamiento y fideicomisos para capital de trabajo, pago de planillas, y
consolidacion de deudas para todas aquellas empresas que han sido afectadas por la

Emergencia Covid-19.

Al realizar el andlisis FODA, segun la informacién obtenida por medio de la encuesta,
permiti6 conocer las caracteristicas internas y externas del proyecto “Calle La
Morenita”, lo cual permitié tomar de base para realizar las estrategias que contribuiran
a minimizar las amenazas y/o debilidades y maximizara las Oportunidades y/o

Fortalezas.

Es importante fomentar el uso de las Tecnologias de la Informacion las cuales
permitirdn una mejora en las estrategias de los emprendimientos, y formard una
cultura Digital, debido a la importancia de este sector se considera una estrategia
prioritaria, para que continde siendo un generador de empleos y obtener empresas
sostenibles al corto, mediano y largo plazo, creando un ecosistema preparado para

afrontar nuevos retos de cara al comercio electronico.

Mediante la propuesta del disefio de plan estratégico se pretende que las empresas
puedan integrarse a la actividad econémica, creando bases firmes que les permitan
posicionarse estratégicamente, en un mercado que refleja nuevos desafios frente a la

nueva normalidad.

38



BIBLIOGRAFIA

Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empresa. (2017). Encuesta Nacional MYPE. San
Salvador: (CONAMYPE). Obtenido de https://www.conamype.gob.sv/download/encuesta-
nacional-de-la-mype-2017/

FindGlocal. (s.f.). Blog Calle La Morenita. Obtenido de http://www.findglocal.com/SV/Santa-
Ana/1973180089604591/Calle-La-Morenita

Global Entrepreneurship Monitor. (2020, Marzo 3). Global Entrepreneurship Monitor.

Retrieved from https://www.gemconsortium.org/latest-global-reports
Gomez, H. (2008). Gerencia Estratégica (10 ed.). Bogoté: 3R editores.

MARKETING ECOMMERCE MX. (n.d.). Trade Marketing: ¢(Qué es y Cudl es su
importancia? Retrieved from https://marketingdecommerce.mx/trade-marketing-que-es-y-
cual-es-
importancia/#:~:text=Trade%20marketing%20es%20una%?20rama,en%?20el%20%C3%A1mb
1t0%20del%20consumidor.

Ministerio de Economia y Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa. (2014).
POLITICA NACIONAL DE EMPRENDIMIENTO. San Salvador. Obtenido de
https://www.conamype.gob.sv/wp-content/uploads/2014/08/Poli%CC%81tica-de-
Emprendimiento.pdf

R.Sampiere. (2012). Métodos y técnicas de Investigacion . Mexico: McGrawHill.

39



ANEXOS



Anexo 1: Encuesta de Diagndstico realizado a las empresas que pertenecen a “Calle
La Morenita”.

Formulario de encuesta, con el propdsito de crear un Plan Estratégico que ayude a
las empresas a mejorar sus ventas y desarrollo economico (Dicho formulario se

genero a través de la aplicacion de Google Forms).

Andlisis del Impacto en los Negocios de La Morenita, con el propdsito de crear
un Plan Estratégico que ayude a las empresas a mejorar sus ventas y

desarrollo econdmico.

Direccién de correo electrénico

Direccion de la empresa que se ubica su negocio:

Si el negocio es diverso, seleccione el sector que significa el principal ingreso

del negocio.

[1Comercio

[JArtesanias

[Textil y Confeccion
[1Calzado

(Turismo

[JAgroindustria y Alimentos

JOtro:




¢ Con cuantos empleados contaba su negocio antes de la emergencia del Covid-
19? *

10

1-10
011-20
121-30
[131-40
[141-50
[IMas de 50

¢ Como considera la apertura la operaciéon después del Covid-19, respecto a sus

empleados? *

[1Considero la apertura con la misma cantidad de empleados

[1Considero la apertura incrementando la cantidad de empleados
[1Considero la apertura con menos empleados de los que se tenia

[INo tengo empleados

Seleccione la clasificacion de su empresa (segun Ventas Anuales). *

O Emprendimiento (Ventas anuales de 0 hasta $5,714.29)

[IMicroempresa (Ventas anuales de $5,714.30 hasta $146,609.95)
[IPequefia Empresa (ventas anuales de $146,609.96 hasta $1, 4664,999.99)
¢, Qué tipo de servicio de Internet posee para gestionar su empresa? *

[JContrato de Plan de Datos movil



Cinternet Residencial

[JPaquetes de Internet Prepago
[JAcceso a traveés de espacios publicos
[INo cuento con servicio de Internet

JOtro:

Conscientes de las nuevas tendencias a la que nos enfrentamos como sector
empresarial, queremos conocer que necesita fortalecer respecto a tecnologia

comercial.

¢Conoce sobre la existencia de alguna de estas plataformas digitales donde

puede comercializar productos o servicios? *
[1Market Place

[IMarket SV

[1AeroMall

[INo conozco ninguna

JOtro:

¢, Qué empresa utiliza para la entrega de productos entregas a domicilio? *
[JHugo App

[1Pedilo App

[1Uber Eats

[JCaex Logistics

[JCorreos de El Salvador



[INo tengo servicio a domicilio

JOtro:

¢Hatenido la experiencia de pagar publicidad en Internet? *
[1Desconozco el tema

[INecesito Asesoria

[1Si, he pagado publicidad por Internet

[JEsos medios de pago electronicos me dan desconfianza

[1Si, pero no he tenido resultados positivos

[INunca he pagado publicidad en Internet

JOtro:

¢, Cual es su método de cobro de productos cuando vende por Internet o en

espacios de comercializacion? *

[1Efectivo (directamente con el cliente)

[JA través de un Post

[1Dep0Osito a cuenta

[JPago contra entrega (Envio de productos a domicilio)
[1Pasarela de pago en un sitio Web

(1A través de codigo QR (Banco Agricola)

(A través de una aplicacion maovil

[JNo vendo por Internet



¢Qué equipo informético tiene disponible para gestionar su empresa en Internet

ante la nueva Normalidad? *
[JComputadora

OTablet

[Teléfono Inteligente
CINinguno

JOtro:

En la Emergencia Nacional ¢Qué plataformas o redes sociales ha utilizado para

vender su producto/servicio? *
[INo he utilizado redes sociales
[1Facebook

OWhatsApp

OInstagram

[1Blog Empresarial

[1Sitio Web

JOtro:

El proposito de esta investigacion es colaborar en la creacion de estrategias e

iniciativas en beneficio de una re-apertura exitosa de su empresa.
¢De qué forma influyé econémicamente su negocio la Pandemia Covid-19? *
[1Disminucién en ventas hasta un 50%

(JDisminucién en ventas hasta un 100%



OIncremento en ventas hasta un 25%
OIncremento en ventas hasta un 50%
OIncrementado. Sus ventas un 100%
[1Se mantuvo normal

[Cerré el negocio

0Otro:

Ante la emergencia Covid-19 ¢Ha diversificado sus productos a partir de las

nuevas necesidades de los clientes? *
[JSi, parcialmente

[1Si, totalmente

[0Se mantiene el mismo producto

[ONo sé cémo innovar producto

0Otro:

A partir de la Emergencia Nacional (Cémo comercializa sus productos? *
[1Desde un local o residencia

[JRealizo ventas por teléfono y realizo envio a domicilio por mis propios medios
[IRealizo ventas por Facebook, WhatsApp y realizo envio por mis propios medios
[1De puerta en puerta

[1Por medio de distribuidores

OPor empresas que brindan servicio a domicilio



OPor el momento no estoy vendiendo

0Otro:

A pesar de las dificultades generadas ¢Qué aspectos positivos ha encontrado

en su negocio de Bienes o Servicios? *

[1Ha visto oportunidades de negocios nuevos

[1Mi negocio puede diversificarse

[JHe conocido nuevos mercados para promover mis productos o servicios

[JHe innovado en la forma de comercializacion

[1He descubierto que otros asocios 0 emprendimientos construyen una oportunidad
[JHasta el momento no encuentro ningun aspecto positivo

gJoOtro:

¢,De qué Instituciones harecibido apoyo para el fortalecimiento de su negocio?
[OCONAMYPE

[DCDMYPE

OCiudad Mujer

OOBANDESAL

[INo he recibido apoyo de ninguna institucion

JoOtro:

En su opinidon y conocimiento del negocio ¢Qué aspecto considera que su

empresa necesita para sobrevivir a esta crisis? *

[JPréstamos



[JAsesoria Empresarial
OVinculacion

[JAsistencias Técnicas
[1Capacitacion

[JAlianza con otras empresas

0Otro:

Como grupo de Empresarios y Empresarias de La Morenita, ¢Qué tipo de apoyo

empresarial especifico necesita con urgencia? *

¢,Cree usted que las capacitaciones y Webinar que brindad en Internet le han
beneficiado para confrontar la crisis de su negocio?

[1Si, me han sido utiles

[ONo he participado en ningun webinar ni capacitacion por Internet
[JActualmente no es lo que necesito

[INo tengo tiempo para recibirlas

[JNo me han sido utiles

[OHe diversificado a partir de capacitaciones y Webinar recibidos

[1He mejorado las ventas con las capacitaciones recibidas



Anexo 2: Propuesta de Plan Estratégico

% (Calle 9’ g

Modelo de Plan Estratégico para la reapertura econdmica del Proyecto “Calle la
Morenita”
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INTRODUCCION

En el contexto econémico y enfocado hacia la nueva normalidad en tiempos de Covid-
19, es importante contar con un plan que permita guiar a las empresas a poder
adaptarse a nuevas formas de mejorar los canales de distribucién, un documento que
les servira como apoyo para contar asi con estrategias claras y de facil manejo, las
cuales siendo aplicadas en conjunto o de manera individual en las empresas que la
conforman, fomentandoles la asociacién de dicho proyecto, que puedan formar parte

de un desarrollo a nivel tanto municipal como fuera de este.

De cara a esta realidad, se presenta a continuacién una serie de estrategias que, como
equipo se analizé que podrian ser importantes para el desarrollo de este proyecto, y
buscando su sostenibilidad en el tiempo, mediante la adecuada gestion para beneficio
del mismo, apoyando de esta manera a empresas de diferentes rubros entre los cuales
se pueden mencionar: Artesanias, Textil y Confeccion, Calzado, Agroindustria,

Turismo, etc.

En la elaboracion del modelo se tom6 en cuenta la participacion de las empresas
quienes de manera voluntaria en las reuniones para el aprendizaje de las partes que
componen este modelo y poder implementarlo en su empresa como, por ejemplo:

Mision, Vision y Valores.

El objetivo de este modelo es que la comision que serda denominada como Calle La
Morenita Santa Ana, tenga las competencias para implementarse y motivarles a seguir
buscando de manera conjunta un desarrollo econémico local, fomentar la
asociatividad y el uso a un grado elevado de las Tecnologias de la informacién para
exhibicién y comercializacion de su producto como una opcién principal de llegar al

cliente.



Visién Corporativa

La historia de las computadoras personales se remonta a 1977 afio en que se utilizd
dicho término para un equipo de consumo masivo. Nadie estimo a ciencia cierta cual
seria el numero de computadoras personales demandadas, de hecho, sus primeras
predicciones estimaban de 50 a 100 en el mercado. Antes de ese afo, las
computadoras o Mainframes solo se utilizaban con fines cientificos, nunca se visualizd

gue un nifo llegase a tener una en su cuarto.

Es dificil predecir como sera aceptado un producto en el mercado, esto debido a que
son multiples también los factores que intervienen en el despegue, crecimiento y caida
de un producto o servicio en el mercado. Cada variable tiene su importancia, por
ejemplo, alguien invierte en la adquisicion de motocicletas para repartir sus productos,
en medio de esta pandemia, con la creencia que sera este el medio en que todas las
empresas deberan repartir sus productos. Sin embargo, aunque esta podria ser una
buena idea, al igual que las predicciones de las computadoras, nadie puede asegurar

a ciencia cierta cuanto tiempo durara esta situacion y las restricciones de movilidad.

Definicion de Visién Corporativa

El concepto de visién segln Serpas Gémez (2008) se define como:®

Es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas, que proveen el marco
de referencia de lo que la empresa quiere y espera ver en el futuro. La visién sefala el
camino que permite ver a la alta gerencia, establecer el rumbo para lograr el desarrollo

esperado de la organizacion (p.213).

® Gerencia Estratégica, H.Serpas (2008) 3R Editores, Colombia.



Establecer una vision o bien, replantear la vision original es parte fundamental de esta
investigacién en la cual obtendremos como producto final, una propuesta de plan

estratégico para el proyecto “Calle La Morenita”.

El problema generalizado respecto a la vision corporativa nace cuando el emprendedor
tiene una vision clara y firme de su empresa, sin embargo, esa visidn no se transmite
hacia toda la organizacion y se corre el riesgo que, al pasar el tiempo, o bien cuando
la empresa crece, se pierde el enfoque de la vision original. Esto trae consecuencias

desfavorables pues limita el crecimiento en el mediano y largo plazo.

Es por ello que se debe tomar en consideracion los siguientes factores en la revisién

de la Vision Corporativa para el proyecto “Calle La morenita”

Amplia y detallada: la vision no se expresa en numeros, sino mas bien debemos
expresarla en una frase como por ejemplo ser la mejor empresa de lacteos en santa
Ana, seré la empresa lider en carteras de cuero en El Salvador, debe inyectar accién
a toda la estructura organizacional. En tiempos de crisis, la visibn nos hace mantener
el animo y redoblar esfuerzos por alcanzar lo que un dia nos hizo dar a luz nuestro

negocio.

Dimensién de tiempo: Defina su vision teniendo en cuenta un horizonte de tiempo.
Conscientes que tendra turbulencias durante el proceso y la vida de la empresa, sin

embargo, se recomienda plantear una vision en un horizonte de tiempo de cinco afos.

Integradora: Defina una vision amplia, detallada y positiva, posiblemente alcanzable,
tampoco algo cortoplacista o facil de alcanzar. Debemos establecer una vision que
contemple retos para todos los colaboradores y de lo cual nos sintamos orgullosos

alcanzar.

Debe ser consistente: No debe fundamentarse en la emocion solamente, la pasion es
importante siempre que se acomparie de perseverancia, asegurando el cumplimiento
mediante la creacidén de politicas y normativas que nos exija mantener al frente el

objetivo.



Deber ser difundida internamente y externamente: La vision debemos darla a conocer
a nuestros clientes internos como a los clientes externos. Para ello, debe crearse un
medio de difusion, puede ser mediante metas, indicadores, revistas informativas,
persiguiendo el involucramiento de todos los grupos de interés. Esta tarea segun Peter

Drucker es considerada como la verdadera tarea gerencial.

Positiva y alentadora: Debemos sentirnos inspirados por la vision, debe tener fuerza,
unificar un sentido de accion y ayudar a enfocar que vamos en la ruta correcta,

redactada en términos claros y faciles de repetir.
Los siguientes parrafos denotan ejemplos de Vision:
Pollo Campero-Guatemala

“Bajo el desafio de generar alimentos que colaboren con la sana nutricion. Ser la

cadena de restaurantes de pollo de origen latino lider en el Mundo Entero”.1°
La Curacao-Grupo Unicomer

“Ser una organizacién comercial y de servicios financieros de clase mundial que logra
sus metas de negocio y responsabilidad social a través de un liderazgo ejemplar en un
ambiente profesional diverso que promueva integridad, honestidad y respeto a los

demas”.11

Caso de Estudio Proyecto “Calle La Morenita”

Guia para construir una Visién

Con el fin de dar herramientas que permitan la construccion de que el proyecto tenga

una vision corporativa realizamos las siguientes actividades:

Durante el primer taller en linea, definimos con representantes de empresas

pertenecientes al clister La Morenita, la necesidad de revisar y replantear de

10 https://sites.google.com/site/pollocamperonol/vision
1 https://grupounicomer.com/mision-y-vision/
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considerar la vision o bien visién del cluster La morenita, aplicando las caracteristicas

antes propuestas.

Tabla 1: Agenda de Primer Sesion de Profundidad o enfoque

Hora Facilitadores: Walter Estrada, Ilvonne de Gonzalez
8:00 am Envio de link para conectarse via aula virtual

8:45 am Revision de equipo de computo y conexion de internet
9:00 am Bienvenida y apertura por Ivonne de Gonzalez

9:15 am Importancia de la planeacién en todo tipo de empresas
9:45 am ¢, Qué es la Mision?

10:00 am Elementos de la Mision

10:30 am ¢ Qué es la Vision?

10:45 am Elementos de la Vision

11:00 am Cierre

Fuente: Elaboracion propia basados en reuniones de profundidad con emprendedores
de La Morenita (2020).



Mision Corporativa

Muy probablemente hemos escuchado en distintas capacitaciones sobre la Misién, que
representa en esencia la razén de existencia de una empresa y si bien es cierto, los
humanos compartimos el 99% del cédigo genético, no hay dos personas exactamente
iguales. De igual manera, el ADN de una organizacion es diferente entre empresas
aunque pertenecen al mismo rubro, o tengan el mismo tipo de clientes, muchas
empresas ademas elaboran el mismo tipo de productos, pero la Misién corporativa
define una clara diferencia y debemos saber utilizar esta herramienta estratégica para
enfatizar de qué esta hecha nuestra empresa, es decir, cuando tenemos arraigada
fuertemente nuestra razén de existir, nuestra mision, el porqué de nuestra existencia,
no importaran las dificultades, cuando se presenten situaciones contrarias, cuando
tengamos déficit para pagar la planilla, etc., permaneceremos con nuestro velero al
frente. Una Mision fuerte y clara, nos impulsara a mantener la vela al frente, a buscar
el soplo de viento que nos permita volver a la ruta, cada emprendimiento que nace
tiene una razén de existir, sin embargo, conforme el negocio madura y crece, debe

incrementar su alcance, esto lo alcanzaremos estudiando cada caso en particular.

La Misién y Visién de las empresas mas innovadoras del planeta, lo cita asi Fernando
Ledezma (2020)

La misién busca sintetizar en un enunciado la razén de ser de la empresa, asi como
mencionar lo que la organizacion hace para cumplir y acercarse cada vez mas a su
proposito. Es el faro que indicard en todo momento la direccion a la que deben apuntar
las acciones y las decisiones. Puede ser objeto de las revisiones y cambios que sean
necesarios, para adecuarla a las circunstancias cambiantes del entorno. La vision
plasma el lugar y circunstancia en que la organizacion quisiera estar en el futuro.
Genera en la mente una imagen que inspira a la accion, a través de elementos que la
presentan como algo alcanzable. En general, la vision permanecera fija durante la vida

de la empresa. (p.1) 12

2 https://lwww.canva.com/es_mx/aprende/mision-y-vision/
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La Mision ayuda tanto a la venta interna como a la venta externa. Cuando nuestros
colaboradores conocen la razon de existir del lugar en donde laboran, seguramente se
contagiaran del sentido por el cual cada dia se abren las puertas del negocio. Al cliente
externo, como clientes, proveedores, accionistas, sociedad en general, gobierno, otros
grupos de interés, porque al conocer cual es la misibn que nos mueve, intentaran
alinearse a esta, muchos se familiarizaran con nuestros productos, lo cual veremos a
continuacion. No debemos tomar a la ligera el establecimiento de la mision, aunque
cabe decir que es responsabilidad de la alta gerencia es decir a quienes dirigen el
negocio, puede considerarse la participacion de otras personas dentro de la empresa,
con el propésito de hacer de esta un trabajo més objetivo y comprometido. Para ello,

analizaremos las preguntas que debe responder una mision:
a. ¢En qué negocio estamos?

En esta investigacién no pretendemos ensefiar a los emprendedores y emprendedoras
¢,CUdl es su negocio?, pues son ellos quienes mejor conocen su area de experiencia.
Sino mas bien, pretendemos hacer juntos un alto en el camino, al margen de esta
emergencia sanitaria, para que las empresas pertenecientes al Cluster La Morenita
analicen si mantendran su operacién en el rubro en el cual nacié la empresa o bien,
han encontrado nuevas oportunidades y pensaran tomar un rumbo diferente hacia

nuevos productos o nuevos servicios, es decir, reinventar el negocio.
b. ¢Para qué existe la empresa?

La mayoria de emprendimientos deben su existencia en la subsistencia econémica, es
decir generar utilidades para que sus fundadores puedan tener una fuente de ingresos
y sostener asi a sus familias. Es seguro, que después de varios de meses durante los
cuales la empresa no ha generado ingresos, no hemos dejado de buscar nuevas

formas de sostener la economia familiar.

Ahora tomemos un momento para decidir si la mision original se mantendra igual, o
bien podemos analizar incorporar nuevos motivos por los cuales vale la pena mantener

Vivo nuestro negocio: un motivo fuerte podria ser continuar conformando un negocio



gue sea la herencia de nuestros hijos, una fuente de empleo en nuestra comunidad o
un emprendimiento social que aporte beneficios tanto a sus socios, colaboradores y

comunidad en la cual opera.
c. ¢Cuales son los elementos que hacen diferente el emprendimiento?

En todos los mercados existen dos fuerzas que se conocen como invisibles: La fuerza
de la oferta y la fuerza de la demanda. Ambas fuerzas se encuentras en un punto en
comun que se denomina mercado. Dentro del mercado es donde interactian
compradores y vendedores, interactian productos o servicios frente a necesidades de
los clientes. Ahora bien, es decision del cliente, la forma de satisfacer sus necesidades
y para ello, puede que encuentre mas de una opcién. Es entonces cuando aquello que

hace diferente a una empresa, ayudara a que sea seleccionado.

A esto lo conocemos como ventaja competitiva. La invitacion es, a analizar como
podemos lograr una ventaja competitiva para llamar la atencién tanto de los clientes
antiguos para que sigan prefiriendo nuestros bienes y servicios, como para atraer a

nuevos clientes que nos permitan una reapertura del negocio exitosa.

Analizaremos dentro de determinacion de estrategias, cuales podrian ser algunos

elementos diferenciadores.
d. ¢Quiénes son nuestros clientes?

Entendemos por cliente a alguien que es indispensable satisfacer sus necesidades.
Desde la perspectiva de Marketing del siglo XXI, se enfoca menos en la venta del
producto, y se enfoca poner mayor atencion en la relacion en el tiempo con el cliente,
a esto se le conoce como fidelizarlo. El concepto de Marketing relacional nos da un
enfoque novedoso ya que se trata de establecer una relacion rentable entre el cliente
y la empresa. Existen distintos tipos de relaciones, se presenta a continuacion una
matriz que nos permite analizar dos situaciones posibles a considerar dentro del

proceso de fidelizacion.



A continuacion, indico en una matriz de trabajo los diferentes tipos de clientes que
existen por nivel de fidelidad, en base al grado de satisfaccion y fidelidad que

mantienen con nuestros productos.

Tabla 2. Tipos de clientes segun el grado de Fidelidad.?

Nivel de fidelidad

Bajo Alto
Nivel de satisfaccion | Bajo Opositor Cautivo
Alto Mercenario Prescriptor

e Opositor. Busca alternativas a nuestro servicio. Descontento. Generador de
publicidad negativa que puede destruir el mejor marketing.

e Mercenario. Entra y sale de nuestro negocio, sin ningn compromiso. Al menos no
habla de nosotros.

e Cautivo. Descontento. Atrapado, no puede cambiar o le resulta caro. Es un
vengativo opositor en potencia.

e Prescriptor. Alto grado de satisfaccion. Fiel. Amigo y prescriptor de la empresa.

Un buen complemento de nuestro marketing.
Por nivel de compra los clientes pueden clasificarse de la siguiente forma:

e Low cost. El objetivo del comprador low cost es ahorrar todo lo que pueda. Se les
identifica porque son compradores frecuentes, con cestas pequefas y dominan el arte
de descubrir los precios mas bajos. Su producto preferido, las marcas del distribuidor.
o Cestas pequefias. Definitivamente, es un perfil en auge. Compradores que viven

solos, en viviendas de reducidas dimensiones, con pocos armarios y neveras

13 https://www.marketing-xxi.com/los-consumidores-58.htm
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pequefias. Hacen pocas compras por obligacion, porque no les cabe méas en la
despensa.

e Adictos alas compras. No pueden evitarlo, comprar es su mayor placer y son los
que mas gastan. Son parejas jovenes con hijos de mediana edad. Viven en las
ciudades de mas de 100.000 habitantes y en las grandes areas metropolitanas.

e Pragmaticos. Hacen la compra porque la nevera no puede quedar vacia, pero
adquieren solo lo necesario. Buscan las marcas de siempre, las que conocen y saben
gue no le acarrearan problemas. Reclaman, ante todo, una compra facil.

e Tradicional. Llama a los tenderos por su nombre de pila. Le gusta hablar con ellos,
pasearse, comentar la jugada y que los tenderos le mimen. Acuden a tiendas
especializadas y realizan compras elevadas. Mas que comprar, pasan la tarde.

e Comprade barrio. Sea lo que sea, que quede cerca de casa. Suele ir a las tiendas
muy a menudo, pero realiza compras muy reducidas. No es un gran previsor: cuando
falta algo, sale a comprarlo sin pensar en lo que pueda faltar mafiana.

e Multi-establecimientos. No les importa donde comprar: son infieles por necesidad.
Se consideran innovadores porque les gusta probar marcas nuevas, tiendas nuevas.
No se casan con nadie: son muy sensibles a las promociones de los productos.

e Hiper-carros. El objetivo es llenar la despensa. No tienen tiempo y concentran gran
parte de su compra en los fines de semana. Son los que menos veces van a comprar
al afo. Pero cuando lo hacen lo mas normal es que los carros pasen por caja

totalmente llenos.14

Considere la informacién anterior para que pueda identificar qué tipo de cliente
persigue alcanzar en esta nueva etapa de su negocio. Concluimos este punto
comentando que las nuevas tendencias de negocios nos enfocan diferentes tipos de
relaciones a distintos segmentos de clientes, usted elijja qué segmento le conviene

explotar y considerar en su mision.

B2B: Significa vender de negocio a negocio. Puede considerar ser parte de una

cadena de abastecimiento en la cual usted abastezca a pequefios o grandes

14 https://www.marketing-xxi.com/el-cliente-55.htm/Capitulo 5:El Cliente
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distribuidores como, por ejemplo: cadena de hoteles, cadenas de restaurantes,

cadenas de supermercados, agencias distribuidoras, casas comerciales.

B2C: Significa vender de negocio a consumidores. Puede considerar vender
directamente al consumidor final, esta es la relacion comercial mas comun dentro del
sector de emprendedores. Puede continuar enfocado en este segmento, sin dejar de

crear el mercado B2B.

B2G: Significa vender de negocio al gobierno. Tanto las oficinas de gobierno,
alcaldias, empresas gubernamentales autbnomas, pueden ser clientes potenciales a

quienes podemos ofrecer nuestros productos o servicios.
e. ¢Cuales son los productos y servicios presentes y futuros?

Sea explicito en los productos y servicios que ofrece a sus clientes. Si esta pensando
o ha decidido reinventarse ofreciendo un nuevo producto o servicio, puedo considerar
la creacion como linea de productos. Es importante ser congruente en este punto, es
decir, que la filosofia de la empresa (visién, mision, objetivos, metas) represente lo que
somos y hacemos. Al final de este apartado, veremos algunos ejemplos de mision de

empresas exitosas.
f. ¢Cudles son los mercados presentes y futuros de la empresa?

Es recomendable diferenciar entre el total de la poblacién a la cual esperamos llegar y
dentro de ella, cual es el segmento especifico el cual llamaremos mercado meta o
mercado objetivo. Cada segmento de mercado tiene caracteristicas distintas, eso es
la causa por la que pueden o no preferirnos. Delimitemos cual es nuestro mercado
presente (lo cual era antes de la pandemia) frente a lo que serd nuestro nuevo
mercado. Dentro de los Estados Unidos, por ejemplo, tanto pequefias empresas como
grandes corporaciones han incrementado las ventas en linea, esto aun antes del covid-
19, y este fenobmeno fue a consecuencia de las dificultades que presentaban los
consumidores por moverse en las congestionadas carreteras, por lo cual, encontraron
en la compra en linea y desde la comodidad de su casa y oficina, una opcion para

satisfacer necesidades.

10



g. ¢Cudles son los objetivos de rentabilidad de la empresa?

El punto de rentabilidad significa que hemos superado el punto de ventas en el cual
hemos cubierto los costos directos y costos indirectos, alcanzando un margen de
utilidad, el cual puede ser pequefio o grande. Lo mas importante de la rentabilidad es
que significa sobrevivencia para el negocio. Ningun negocio, en ninguna parte del
mundo nace para morir, nadie emprende una idea de negocios para obtener pérdidas
y frustrarse, toda idea y todo sueno de negocios se materializa cuando alcanzamos

obtener ganancias.

La rentabilidad trae consigo una serie de beneficios para quienes forman parte del
negocio, ya sea una relacion directa, como el caso de los empleados y propietarios,
como de manera indirecta, como el caso de los proveedores, clientes y gobierno. Por
lo tanto, aunque no definimos cifras en la mision, si debe quedar claro el compromiso

de rentabilidad y desarrollo.
Algunos ejemplos de Misién son:
Mision Pollo Campero- Guatemala

“Ofrecer la mejor experiencia se comer pollo en un restaurante de servicio rapido,
logrando rentabilidad para nuestros socios (accionistas, franquicia arios, proveedores)

y desarrollo para nuestros colaboradores, siendo buenos.”*®
Mision de La Curacao-Grupo Unicomer

Ser el lider en la comercializacion de muebles, electrodomésticos, electrénicos y otros
productos en los mercados que operamos, sirviendo las necesidades de nuestros
clientes con productos y servicios financieros innovadores, con la dedicacion y esmero

gue merecen, fomentando un ambiente profesional para el desarrollo de nuestros

15 https://sites.google.com/site/pollocamperonol/mision
11
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colaboradores y proveedores, sirviendo a nuestras comunidades y logrando un

crecimiento sostenible para cumplir las expectativas de los accionistas.®

Objetivos Corporativos

Concepto
Humberto Serna Gémez

Los objetivos corporativos son los resultados globales que una organizacion espera
alcanzar en el desarrollo y operacionalizacion concreta de su mision y vision. Por ser
globales, estos objetivos deben cubrir e involucrar a toda la organizacion, lo cual debe
tomar en cuenta todas las areas que integran a la empresa (p.225).17

De acuerdo a datos de Comision Econdmica para Ameérica Latina - CEPAL 8 de cada
10 empresas fracasan en los primeros 5 afios, en la region latinoamericana. '8 Entre
las principales causan se encuentran: Falta de rentabilidad, problemas financieros,
problemas familiares. Y es que fracaso no significa que las empresas desaparezcan,

sino que no cumplio sus objetivos.

Una caracteristica relevante que no debemos obviar es que los objetivos deben ser
medibles ya sea en el corto, mediano o largo plazo, ya que estos nos abriran la
posibilidad de evaluacién, es decir que podran ser parte de un sistema de auditorias
de gestién que permitan al emprendedor medir el avance de cumplimiento y conocer

asi que estamos en la ruta correcta.

¢, Quién debe hacer el Plan del negocio?

Si bien es cierto, los objetivos nacen desde la esencia de la empresa, y deben seguir
la mision, vision y valores estratégicos. Pero, no nos creamos Superman, Superman

no existe dentro de la planeacién estratégica.

18 https://grupounicomer.com/mision-y-vision/
17 Gerencia Estratégica (2004) Pag.225, Capitulo 10
18 https://www.gemconsortium.org/file/open?fileld=50443
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Involucremos a todos y cuantos podamos dentro de la empresa para elaborar nuestro
plan, pues en la medida que todos se involucren en establecer los objetivos a cumplir,
tendremos mayores probabilidades de éxito. La empresa StraTga, consultores
expertos en Planeacion Estratégica recomienda que dentro de una mesa de trabajo

para planear deberian estar un maximo de 16 personas. 1°

Ademas, no debemos pensar que un colaborador de nivel operativo (por ejemplo una
cajera 0 un operario) no deberia ser parte de la planeacién, sin embargo, cuando le
planeas que uno de los objetivos es reducir costos, por ejemplo, puedo asegurarles
que tendran excelentes ideas, que propondran alguna manera diferente de realizar su
operacion, de buscar un método que ayude a eliminar desperdicios, a encontrar un
nuevo estilo para compartir actividades, luego de comprender que, ese objetivo al

verse alcanzado, traera beneficios y larga vida a todos los empleados.
¢ Qué caracteristicas debe cumplir un objetivo?

Medibles: Sean de corto, mediano o largo plazo, los objetivos deben ser poseer la
caracteristica que se puedan medir en el transcurso del tiempo para el cual ha sido
establecido. Es decir, debemos redactarlos de tal forma que citemos un valor, un

namero, un porcentaje, etc., el cual brinde la oportunidad de evaluarlos.

Un ejemplo de esta caracteristica la podemos citar asi: “Incrementar un 10% mensual
en las ventas de nachos en relacion al ultimo mes antes de la pandemia “. (Marzo
2020). Por lo tanto, si las ventas de nachos en marzo 2020 fueron de $300.00 en el
mes, la meta a partir de la reapertura serd $330.00 mensual, que pueda medir si esta
cumpliendo el incremento del 10% o no. Si usted lo esta cumpliendo, significa que las
acciones que ha tomado para lograr su objetivo, esta siendo efectivo, si las ventas
fueron menores a $330.00, entonces debera considerar nuevas acciones para cumplir

Su objetivo en ventas.

19 http://www.stratgia.com/
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Deben estar relacionados con la rentabilidad: Nos referimos a rentabilidad como
los beneficios econémicos que surgen como resultado de la actividad y esfuerzo de su
empresa. Por lo tanto, el primer objetivo sugiere que sea en relacion a qué margen de

ganancias, porcentaje de utilidad, espera obtener en un periodo dado.

Debe dirigirnos a obtener mayor participacion en el mercado: Se entiende por
participacion en el mercado como el alcance que tiene una empresa en el mercado en
relacion a su competencia. Por lo tanto, recomendamos que al menos un objetivo sea
enfocado en superar la participacion actual de nuestro producto, marca o empresa.
Solamente llevando nuestra marca a méas consumidores, podremos llevarla al
siguiente nivel. Y una cosa mas, no te enfoque en lo que la competencia ya tiene, en

primer plano enfécate en aquellos clientes que no han sido atendidos y atiéndelos.

Las ventas ya sean unidades o montos en dinero: Este enfoque de objetivo debe
enfocar no solamente a la persona encargada de ventas sino a toda la organizacion,
sea ésta micro o pequefia empresa. Es sorprendente cuando nos damos cuenta, quiza
usted ya lo experimento, que muchas empresas no venden mas por falta de capacidad
y o porque no tengan clientes. Por lo tanto, en este objetivo usted visualice junto a su
equipo cuanto debe crecer sus ventas y no como conseguira el resultado. Recuerde la
venta incluye cubrir costos mas margen de utilidad. Ninguna empresa que vende, debe
planificar obtener perdidas. Si esto le esta ocurriendo, le invito a revisar sus costos y
establecer un precio de venta adecuado. No se trata de vender barato, se trata de

vender a precio justo.

Enfoque en productividad, eficiencia o calidad. Establecer un objetivo relacionado
a incrementar cantidad de piezas o unidades producidas, incrementar la eficiencia de
produccion, o bien reducir la tasa de rechazos. Reducir la cantidad de clientes
insatisfechos, reducir los tiempos de entrega, etc., son buenos objetivos a plantearse.
Recuerde, quiza en este momento no necesitamos saber como obtendremos el
resultado, pero que esto no nos impida establecer objetivos retadores y logicos, que

sean realmente necesarios para obtener un resultado satisfactorio.
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Ademas, considere que no serd usted quien deberéa solucionar todos y cada uno de

los problemas del negocio. Tanto los empleados, un proveedor, un consultor, un

asesor de negocios, etc., podran ser aliados estratégicos en el cumplimiento de los

objetivos.

Tabla 2. Agenda de Segunda Sesion de Profundidad o enfoque

Hora Facilitador: Walter Estrada, Ivonne Gonzalez

8:00 am Envio de link para conectarse via aula virtual

8:45 am Revisién de equipo de computo y conexion de internet

9:00 am Bienvenida y apertura por lvonne de Gonzélez

9:05 am Revision de actividades de Primera Sesion

9:10 am Como separar los objetivos personales de los objetivos
empresariales

9:20 am Caracteristicas implicitas en los objetivos

9:30 am Cudles no son objetivos

9:50 am Ejemplo de objetivos medibles

10:00 am Cierre

Fuente: Elaboracién propia basado en la reunion de profundidad con emprendedores

de “calle la morenita” (2020).
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Principios Corporativos
Valores

En un proceso de planeacién y gestion estratégica se hace importante la definicion o
redefinicion de los valores y principios organizacionales, ya que ellos llevan desde las
ideas abstractas hacia la accion. Por tanto, cuando cuestionamos, analizamos y
redefinimos qué valores seran el marco teérico de la empresa, estamos estableciendo

un punto de partida hacia un plan estratégico.

Existen infinidad de valores y principios en la humanidad, asi como enfocados a cada
sector econdémico, social, politico y religioso. Sin embargo, dentro del sector
empresarial, los valores también deben existir y operacionalizarse en la practica
laboral, es decir, entre los propietarios de los emprendimientos, entre los socios
estratégicos, entre los empleados, y en un sentido mas elevado debe ser percibido por
otros grupos de interés como clientes, proveedores y comunidades en donde se

encuentra inmersa la empresa.

Los Principios corporativos como los valores impregnados y no solos escritos en papel,
son lo que conocemos como cultura de la empresa. En cualquier empresa frente a un
problema ya sea una inesperada reduccién en el nivel de ventas, las pérdidas
econdmicas por la devolucién de productos con mala calidad, las multas por entregas
tardias de nuestros productos, el haber perdido un barco porque el camién llego tarde
al puerto, o bien la reduccién de la produccion de la fabrica por la alta tasa de
incapacidad de nuestros empleados, etc., frente a estos eventos negativos pedimos
una nueva estrategia, una reorganizacion o un proceso de reingenieria. Pero todas

estas puede que no sean exitosas sin antes fortalecer la cultura organizacional.

Los principios y valores de una organizacion producen ciertas caracteristicas en todos
los miembros que la conforman que luego de cierto tiempo se convierten en habitos;
los hébitos se hacen costumbre; las costumbres se convierten en estilo de vida; el
estilo de vida se convierte en CULTURA ORGANIZACIONAL.

16



En este tiempo de pandemia, necesitamos establecer principios y valores que nos
guien en el diario proceder, que nos diferencie entre el resto de empresas de nuestro
mismo rubro, una cultura organizacional que nos de identidad, que podamos
posicionarnos en la mente de nuestros clientes como: Una empresa responsable, una
empresa higiénicamente segura, una empresa innovadora, una empresa de calidad,

una empresa que cumple sus promesas, etc.

Para ello, debemos aprender a reaprender. Probablemente antes de la pandemia,
nuestra empresa era lider en su segmento, habia logrado el éxito operacional y
financiero. Es posible que ya no nos preocupdbamos por conseguir mas clientes, sino
por el contrario, nos dabamos el lujo de decir “no”, a aquellos pedidos que
considerabamos menos importantes ya sea por su baja cantidad, porque el cliente era
muy exigente o simplemente porque no teniamos la capacidad de atender a todo el
mercado. Todo esto anterior, hizo que tanto nosotros como nuestros empleados

mostraramos otros valores, otras actitudes, diferentes a las que hoy necesitaremos.

Con el proposito de ayudarle a establecer su nueva Cultura Organizacional, le
presentamos los ocho atributos que aparecieron caracterizados en las empresas mas
exitosas de los Estados Unidos, segun los autores del libro “En busca de la
Excelencia”, escrita por Thomas Peters y Robert Waterman Jr., los cuales nos
ayudaran a elegir segun su propia realidad y tomando en cuenta su emprendimiento,

se podran adaptar al decalogo de valores de nuestra empresa:

Predisposicion para la accién. Esto se define como actuar, ante todo. Las grandes
empresas se han caracterizado por buscar una solucion frente a los problemas. Quiza
frente a esta situacion, ha sido un tanto complicado enfrentar la nueva normalidad, el
ser humano por naturaleza se resiste al cambio. Muchos hemos querido negarnos
frente a la nueva normalidad, hemos esperado que el virus se vaya y que todo vuelva
a como era antes. Empresas de todo tamafio en El Salvador, Latinoamérica y el resto
del mundo, han cerrado sus puertas, esperando que alguien diga: jTodo ha terminado!
Regresen a sus puestos. Pero desafortunadamente, eso no ha sucedido, la vida
continua y debemos reenfocarnos hacia la accién. Se han perdido miles de vidas, se
han perdido miles de empleos, sin embargo, se le hace una invitacion a
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predisponernos para la accion. Las compaiiias exitosas enfrentan un problema en
equipo, no busquemos la solucién solos, dediguemos un tiempo a pensar, escribir,
entender tal o cual situacion y actuemos. No sera facil, quiza cometamos errores, sin

embargo, estas empresas nos han ensefiado que los problemas se vencen de frente.

Acercamiento al cliente. Las grandes compafiias aprenden de sus clientes.

Empresas como Frito-Lay, Tupperware, IBM, han aprendido a escuchar a sus clientes.
Si usted tiene clientes que le llaman, que le preguntan cuando volvera, que extrafian
verle en su negocio, que necesitan su producto o servicio, en un buen momento para
escucharlos. Mas adelante plantearemos estrategias que nos ayudaran a acercarnos
a nuestros clientes, pensemos que ahora necesitaran mayor atencion de nuestra parte,
recordemos que un cliente satisfecho es ademas de un cliente que vuelve, nuestra
mejor campafa publicitaria. Ese efecto de boca en boca, esa recomendacion por un
buen producto, jese bravo! Por superar las expectativas de nuestros clientes, seran

oxigeno para el tiempo de reapertura de los negocios de clister La Morenita.

Autonomia y Espiritu Empresarial. Las compafiias innovadoras son cuna de
campeones. La invitacion es a convertir nuestro negocio en un espacio en donde todos
los colaboradores, familiares y amigos, todo aquel que participa en producir y proveer
un bien o servicio, sienta la libertad de crear cosas nuevas, de inventar una nueva
forma de brindar un servicio. Romper las viejas costumbres, ayudaran a encontrar un

nuevo camino.
Ejemplo de aplicacion.

Quiero compartirles un breve relato sobre el famoso coronel Sanders, quien ahora
vemos como una silueta blanca, dando la bienvenida a la entrada del Kentucky Fried
Chicken: Harland David Sanders, a quien encontramos como Empresario, fue un
coronel del Ejército de los Estados Unidos. Nacio en Indiana en 1890. No fue a la
universidad, se enlisto en el ejército, pero siempre tuvo una inclinacion hacia los
negocios. A los 40 afios compro un motel y una cafeteria en donde comenz6 a preparar
pollo y papas fritas para sus huéspedes. El desastre vino en 1955 cuando abren una

carretera interestatal en donde estaba su mercado, lo cual hizo quebrar su negocio.
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Por lo cual hundido, pero no rendido, con el dinero de su pension, decide volver a
lanzar su pollo gratinado con hierbas haciendo un plan para expandir su negocio. La
red se convirtio en una franquicia y a sus 74 afos vende a unos inversores por $2
Millones de dolares, quedando siempre el coronel como la imagen de KFC. El coronel
Sanders continué asegurando que su pollo conservara la formula original y calidad.

Muere a los 80 afios, dejando un legado que continua en el mercado.?°
Productividad por el personal.

Las compafiias excelentes tratan a sus empleados ordinarios, como la fuente de la

calidad y las ganancias de productividad.

Es necesario romper las posiciones bipolares en donde no exista division entre el
propietario y los empleados. Debemos ver a cada persona que labora en la
organizacién como un colaborador, es mas, hay empresas que toman como falta de
respeto cuando un supervisor o jefe no llama al colaborador por su nombre,
comprender este punto y aprender de las grandes corporaciones nos ayudara a ganar
a nuestra gente. Muchas veces hemos dicho, en mi caso personal, ustedes deben
sudar la camiseta por la empresa, esto se logra con un trato digno y respetuoso. El
presidente de Texas Instrument (el mayor fabricante de productos electrénicos en los
Estados Unidos) Mark Sheperd, dijo: A cada colaborador se le considera como una

fuente de ideas, no solamente como un par de manos.

Movilizacion alrededor de un factor clave. No todas las empresas exitosas lo hacen
alrededor de sus edificios, sus cuentas bancarias o su nivel tecnologico. Debemos
pensar cuales son los factores claves para su negocio. Si una empresa de alimentos,
por ejemplo, quiere caracterizarse por vender productos de buena calidad y cocinados
a diario, debe trabajar para que este factor se cumpla todos los dias. Claro ejemplo es
el siguiente:

Un alto ejecutivo de McDonald’s, hacia recorridos todos los dias por diferentes

restaurantes, con el proposito de asegurar la limpieza de sus instalaciones, que los

20 Tomado de la pagina https://www.kfc.es/empresa/historia/
Historia de Kentucky Fried Chicken
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alimentos se sirvieran calientes, una sonrisa en su personal y agregar valor a sus

clientes.

Zapatero a tus zapatos. Dedicarse a lo que mejor manejan sera una buena forma de
salir adelante. En este momento de disminucion en las ventas, no es conveniente
aprender o desarrollar un nuevo negocio sobre todo si no lo conocemos. Considerar
nuestras habilidades y fortalezas nos permitira enfocar todo el esfuerzo en volver a la

marcha nuestro negocio cuanto antes y con mayor probabilidad de éxito.

Estructura simple y poco personal. Las estructuras y los sistemas béasicos de las
compafiias estudiadas, son elegantemente simples. El nivel elevado de personal es
reducido. Un sistema simple de administracién en un negocio reduce costos y ademas

hace efectiva la comunicacion.

Flexibilidad y rigor simultaneos. Debemos manejar la flexibilidad en la cocina, en la
fabrica y en la tienda, pero debemos ser rigurosos en mantener cumpliendo nuestra

nueva cultura.

Esto puede sonar un tanto confuso, pero queremos extendernos un poco para
aclararlo. Si el negocio que usted posee, es una empresa que fabrica y comercializa
zapatos, usted deberia ser flexible a que el alistador proponga nuevos disefios,
encuentre un nuevo método para reducir desperdicio, ademas podria ser flexible en
qgue la persona que hace las compras adquiera muestras de un nuevo cuero para
fabricar muestras a los vendedores; en donde debe ser riguroso es en que todos los
colaboradores, desde usted quien debe verse como un colaborador al lado de su
personal, cumplan sus compromisos de entregas, como un nuevo valor que han

decidido sequir.

Si consideramos, la clave de éxito de las empresas exitosas probablemente no

parecen ser cosas extraordinarias, sin embargo, el verdadero éxito esta aplicarlas,
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pues muchas empresas tienen en sus paredes e impresas en sus camisas Somos lo

mas importante, somos un equipo, pero nadie lo cree.?!

Cultura Organizacional ante la “nueva normalidad”

Cada organizacion tiene su propia cultura organizacional, asi como cada pais, cada
ciudad, cada pueblo tiene sus creencias, sus propios valores, su comportamiento eso
gue conocemos como identidad propia. En cada pueblo que pertenece al municipio de
Santa Ana, por ejemplo, celebramos la semana santa bajo una misma fe, pero con

nuestra propia identidad, tradiciones y caracteristica propias a cada comunidad.

Es importante recalcar que la cultura organizacional se crea, queramos o0 no. Por
ejemplo, si el propietario nunca se interesa en establecer claramente una cultura
dentro de su empresa, lo haran sus colaboradores, ya que como seres sociales
estamos programados para seguir patrones de conducta, para acompafiar a otros en
sSus practicas, para repetir ciertos patrones, los cuales se van haciendo habitos y si
nadie nos dice lo contrario, los seguiremos practicando hasta que todos los consideren
como lo correcto, como lo légico y aceptado. Los nuevos empleados, simplemente
vendran a incorporarse al trabajo y haran lo que los empleados antiguos demuestran
que es lo generalmente aceptado.

Esto no significa que establezcamos una serie de reglas para subyugar a todos y hacer
mostrar nuestra autoridad, sino mas bien, participar en la definicion de una cultura que
promueva patrones de conducta saludables, en donde todos estemos satisfechos,
gueramos 0 no participar, y que no contradiga las Principios ni valores de nuestra

empresa.

La cultura es una de las mayores fortalezas de una empresa si coincide con la

estrategia. Pero si esto no ocurre, sera una de las mayores debilidades.

Concepto de Cultura Organizacional

21 En busca de la Excelencia, Thomas J.Peters, Robert H.Waterman Jr., (1982)
Pag.14 Ed. Norma
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Es el resultado de un proceso donde los miembros de la organizacion, interactian en

la toma de decisiones para la solucién de problemas, inspirados en los principios,

valores, creencias, reglas y procedimientos que comparten y que poco a poco se han

incorporado a la empresa.??

Se presenta una propuesta de la matriz de cultura organizacional para el clister La

Morenita, de acuerdo a la necesidad encontrada por fortalecer los principios y valores

entre los miembros de los emprendimientos que lo conforman:

Tabla 3. Matriz de Cultura Organizacional de “Calle La Morenita”.

C-Trabajo

equipo

B-Transparencia

en

laboral esta sobre la

base del respeto
mutuo.

B-Nuestra relacion
laboral sera
transparente en

beneficio todo.

C-El de

nuestro trabajo sera

espiritu

mantener unido al

equipo.

H-Honestidad

I-Esfuerzo

Relaciones Conceptos Compromisos Conceptos
laborales laborales
A-Respeto A-Nuestra relacion | G-Responsabilidad | G-Cumpliremos

nuestros

compromisos

laborales de
manera
responsable ya

gue esto asegura
el éxito de todos.

H-Diremos la

verdad siempre,

buscando la
solucion de
cualquier
dificultad.

22 Goémez, H. (2008). Gerencia Estratégica (102 ed.). Bogota: 3R editores, p.68
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J-Higiene laboral

I-Enfrentaremos
nuestros
compromisos
laborales con
esfuerzo al 100%
dando lo mejor de

s

mi.

J-Aplicaremos el
protocolo de
higiene para
asegurar la salud
de todos los
colaboradores,
empleados,

proveedores y las

familias.
Relaciones Conceptos Compromisos Conceptos
personales personales
D-Seremos corteses | F-Dignidad F-La dignidad
entre jefes, | humana sera la guia para
D-Cortesia . .
supervisores y resolver cualquier
colaboradores, compromiso
usando un lenguaje personal que
adecuado siempre. surja de cada
G-Veracidad colaborador,
E-Mantendremos un
. r mi n -L veraci
E-Amistad trato amistoso e G-La veracidad
es buscar
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todo lo que | H-Salud emocional | siempre hacer lo
hagamos. correcto.
F-Apoyaremos a H-Perseguiremos
F-Apoyo mutuo . .
quien requiera ser  saludables
nuestra ayuda emocionalmente
siempre y ante cualquier
solicitaremos ayuda situacion
cuando la personal
necesitemos. individual y de
equipo.

Fuente: Elaboracion propia basado en las necesidades del Proyecto calle La
morenita (2020).

Diagnostico Estratégico

Concepto de Estrategia: Para conducir el proceso de elaboracion de un plan
estratégico se hace necesario comprender qué es estrategia. Veamos algunos

conceptos de autores que son considerados autoridad en el tema:?®

“La determinacion de metas béasicas de largo plazo y objetivos de una empresa, la
adopcion de cursos de accién y la asignacion de recursos necesarios para alcanzar
estas metas”. Alfred Chandler (1962).

“La estrategia empresarial define la eleccién de los sectores en los que va a competir
la empresa y la forma en que va a entrar en ellas; la estrategia competitiva consiste en
“ser diferente”. Ser diferente significa elegir deliberadamente un conjunto de
actividades diferentes para prestar una combinacién unica de valor’. Michael Porter
(1985).

23 Gerencia Estratégica, H.Serna Gémez, (2008) 3R Editores, Colombia.
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Por lo tanto, dentro de la dinamica de la presente investigacion se pretende motivar y
dirigir a los emprendedores de la Feria La Morenita (quien sera llamado Cluster La
Morenita para efectos estratégicamente alineados, ya que el analisis estratégico y
competitivo se analizard como un todo, con el fin de proponer situaciones que sean
representativas para el grupo emprendedor y crear soluciones Ad Hoc al cluster) para
que, después de analizar la situacion actual y de haber realizado el estudio sobre las
implicaciones que el confinamiento y la cuarentena ha ocasionado sobre los negocios,
establecer la Mision, Vision, Objetivos, Estrategias y planes de accién para que
después de su implementacion, se continle un seguimiento mediante el
establecimiento de métricas. A continuacién, ofrecemos un formato para que cada
emprendimiento se ubique segun el segmento al que pertenece y esto permita focalizar

las estrategias segun se han presentado en el analisis después del estudio FODA.

Tabla 4. Matriz de Clasificacion de Emprendimientos pertenecientes al Proyecto “Calle

La Morenita”.
Segmento Empresas Afos en el | Cantidad Alcance de
mercado mercado-local,
Empleados .
nacional
*Alimentos Star-Nachos 1.5 1 Santa Ana
Servicios

Confeccion textil

Fabricacion

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategias Maxi-Maxi (Potenciar las fortalezas, aprovechar las oportunidades)
Estrategias (F) (O):

El.- La obtencion de un POS fisico en “Calle La Morenita” para todos los de la
asociacion en los dias que se activara la Feria, ya que esto les permitira que las
empresas superen las barreras del efectivo de los compradores, ganen mas clientes,
eleven el consumo promedio de sus espacios de comercializacion y ofrezcan compras

mA&s seguras.

E2.- Conformar una Asociacion “Calle La Morenita” que le permita realizar gestiones
gue vayan en pro de la asociacion, y se encargue de gestionar todo lo relacionado a
“Calle La Morenita” para que con el tiempo sea auto sostenible y ayude al desarrollo

de todos los inscritos en dicha asociacion.(anexo 1).

E3.- Motivar a las empresas a innovar o reinventarse con nuevos productos, por
ejemplo: Un alcohol en gel a base de sabila o La creacidon de Mascarillas con turbante
incluido, entre otros productos que pueden llamar la atencién de los compradores y es
importante buscar capacitaciones sobre temas de empaques para la presentacion de
sus productos, cudles son las tendencias y que materiales son mas amigables a la

naturaleza.

E4.- A través de su pagina en linea con pasarela de pago (administrada por un
profesional en el tema), realizar pedidos para que sean entregados para fechas
especiales a salvadorefios, por Compras del extranjero para entregas en El Salvador.
Esto se logra través de anuncios direccionados a ciertos nichos de mercado, por
ejemplo: que la publicidad le aparezca a la comunidad Santaneca en los Estados
Unidos, esto nos permitira llegar a nuevos mercados con interés de obtener nuestros

productos y con la probabilidad de exportar. (Anexo 4).

E5.- Fortalecer la modalidad de recoleccidon que aportan las empresas para invertir en
publicidad de la pagina a través de conceptos, por ejemplo: Modelos que vistan
productos de diferentes empresas dentro la morenita (calzados, ropa, accesorios), esto

segun el tipo de producto. Otra se pueda gestionar la compra de sus propias
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motocicletas para realizar entregas de pedidos en linea en la pagina LA MORENITA
SV.

E6-. El objetivo de las Instituciones de apoyo a la MYPE, es que las empresas tengan
desarrollo auto sostenible en el tiempo, es por ello que los empresarios representantes
se encarguen de administrar directamente para la gestiébn de cualquier tramite de
permiso para la comercializacion y exhibicién de sus productos, y cuentan con otra

fortaleza muy importante que es contar con canopys propios.

Para que el personal de las instituciones de CONAMYPE Y CDMYPE que apoyan a la
MYPE se encargue de asesorar a las empresas que la constituyen y aporten ideas en

pro de mejorar la administracion de la misma.

Estrategias Mini-Mini (Reducir las debilidades y reducir las amenazas)
Estrategias (D) (A): Ver anexo 3.

El.- Capacitarse en el tema de uso de tecnologias: si la debilidad actual de las
empresas es el desconocimiento de como posicionar su empresa de manera
tecnologica ante una nueva normalidad es importante que busque asesoria

empresarial para lograr incluirse en estos nuevos retos.

Considerando que Facebook, YouTube, WhatsApp e Instagram son las redes sociales
con mayor crecimiento, definitivamente debe ser una opcién. Por eso es importante la
creacion de una pagina como “Calle la Morenita”, con la informacién de las empresas

participantes.
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Figura 1: Las Plataformas sociales mas utilizadas.?*

THE WORLD’S MOST-USED SOCIAL PLATFORMS

BASED ON MONTHLY ACTIVE USERS, ACTIVE USER ACCOUNTS, ADVERTISING AUDIENCES, OR UNIQUE MONTHLY VISITORS (IN MILLIONS)
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e . x et gre. ] Hootsuite:
: > social

Posicionar una red de empresas de Calle la Morenita en dichas redes sociales
requeriria dedicacién y tiempo para que cree un suficiente flujo de contenidos y
seguidores, por ello se recomienda que se designe o se contrate a un administrador
de redes sociales 0 Community Manager quién se encargara de darle mantenimiento
a todos esos recursos y analizar mediante la medicién de resultados y las reacciones
que se obtengan segun las publicaciones. Medir constantemente esas estadisticas y
observar el comportamiento de cada publicacién evaluar publicaciones versus el
crecimiento que generan a fin de mejorar y enfocar ain mas los esfuerzos y determinar
si vas en el camino correcto de alcanzar el objetivo comun que tienen los empresarios

participantes.

E2.- Crear alianzas con empresas de logistica para la entrega, que la comisién pueda
tener alianzas, conocer los servicios que ofrecen y las tablas de precios de algunas
empresas tales como: Market Sv, Intermall, Aeromall, TraeM Delivery (anexo 3 y anexo
4).

24 Fuente: https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-

usuarios-mundo-2019-top/
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E3- Analizar el abanico de ofertas de instituciones financieras, ver si es conveniente
en cuanto a los interés y si nuestra empresa aplica, organizar una cooperativa interna
de emprendedores como por ejemplo: “Fondos Morenita”, que puedan obtener
préstamos pequefios a bajo interés entre los emprendedores que no tienen
oportunidades de créditos bancarios a un afio plazo, en la cual puedan manejar fondos
de los emprendedores por medio de cuotas mensuales, que estas cuotas ganen
intereses y permitan al finalizar el afio repartir dividendos y ganancias, lo que permitira
que el dinero ahorrado pueda utilizarse como inversion e innovaciones de las

empresas.

E4-. Los empresarios solicitar temas de interés comun para desarrollo de las empresas
gue estan en la asociacion, por ejemplo: Mercadeo Digital, Ventas Efectivas, Atencion

al Cliente, Costeo de Productos, entre otros.

Es importante intercambiar conocimientos y solicitar a las instituciones de apoyo como
CONAMYPE y CDMYPE o vinculaciones de instituciones que brindan capacitaciones

de temas importantes.

E5.-Que las empresas clasificadas por el mismo rubro o producto estandaricen sus
productos y que su diferencia la marquen al brindar un valor agregado, esto ayudara
a forjar las relaciones empresariales y evitara la competencia desleal. Ya que al
regreso a la nueva normalidad muchas empresas coincidiran en la diversificacion de

productos para el cuidado personal.

E6-. Creacion de un sitio web de tienda virtual Calle La Morenita, que pueda cobrar a
través de internet, pero con una pasarela de pago incluida, como, por ejemplo: BAC.
Y que exista una caja Unica que permita también cubrir los pagos de publicidad por
internet de todos los productos de la morenita, y que puedan contar con un local que
en los cuales funcionen como casillero para entregas de todos los productos que se
vendan. En la publicidad pagada incluye pagar publicidad en: Google Ads y Facebook
Ads (Anexo 4).
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Trabajar bases de datos de los clientes que compran en la morenita, y enfocarse en
exportacion a estados unidos direccionada para la comunidad Santaneca y que los

pagos sean recibidos través de cuentas como una asociacion en conjunto.

E7-. Utilizar la técnica de Merchandising para incrementar la rentabilidad en los
puestos de venta, porque podria haber espacios dentro de la morenita que llamen poco
la atencion al consumidor. Esto se deberia aplicar en todos los espacios que como
Calle la Morenita se denominen, por ejemplo: Existe un local propio de la morenita que

permita exhibir los productos de todos.
Analisis Externo y Auditoria del Entorno

Basados en los postulados del Profesor Michael E. Porter, en su libro titulado “On
Competition” (2008), determina el ya conocido concepto sobre las cinco fuerzas que
definen la estructura competitiva en una industria, cualquiera que esta sea. Segun
Porter, estas fuerzas no siempre reaccionan de igual magnitud, sino dependera del
sector, ambientes externos y tiempos determinados, pues las economias son

cambiantes en cada entorno, citando de la siguiente manera:

“‘En el mercado de aviones comerciales, la rivalidad feroz entre los productores
dominantes Airbus y Boeing y el poder de negociacion o las aerolineas que realizan
grandes pedidos de aviones son fuertes, mientras que la amenaza de entrada, la
amenaza de los sustitutos y el poder de los proveedores son cada vez mayores. En la
industria de las salas de cine, la proliferacion de formas sustitutivas de entretenimiento
y el poder de los productores y distribuidores de peliculas que suministran peliculas,

el insumo critico, son importantes”. 25

La competencia es voraz en la mayoria de los casos, es decir, nunca se sienta a
negociar, nunca descansa, no duerme, en la sed insaciable por vender mas, por ser el
lider en el sector, por alcanzar la estabilidad en un mercado que si bien es cierto, posee

diferentes nichos de mercado, y es alli en donde se detiene el analisis del profesor

25 On Competition (2008) M.Porter pag.4, Harvard Bussiness School Publishing
Corporation, USA
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Porter, pues si queremos competir con otra empresa, por ejemplo, ofreciendo el mismo
producto que ellos ofrecen, con la misma funcién, con las mismas propuestas de valor,
tristemente la Unica opcion que tiene la empresa es ganar por precio, significa, que

gana quien mas barato vende.

Pero eso no es adecuado para ninguna empresa y mucho menos para las empresas
del cluster La morenita, ya que, por el hecho de ser emprendimientos, encontraran un
desafio vender mas barato que probablemente una empresa que ya tiene afos por
delante en el mercado. Por lo tanto, el andlisis del competidor nos debe ayudar a
identificar qué es lo que no debemos hacer, lo que la competencia hace, para ofrecer
algo diferente, lo cual no nos obliga a bajar precio, sino a mejorar nuestra propuesta

de valor.

Establezca quienes son sus principales competidores. Una vez los identifique podra
realizar el siguiente cuadro, el cual ha sido disefiado con el propdésito de facilitarle la

visualizacion de su empresa frente al competidor actual.

En el caso de los emprendimientos que conforman La Morenita, existen diversidad de
sectores representados desde alimentos hasta manufacturas, por lo tanto, sera
necesario que este estudio de paso a un segundo analisis enfocado especificamente
en cada empresa, siendo el siguiente grafico objeto de analisis en cada industria:

31



Figura 2. Cinco fuerzas que definen la competencia en las industrias.2®

Amenaza
de nuevos
participantes

El poder de . Poder de
., Rivalidad * Q) A
negociacion de Snive negociacion
los I \ competidores ) ' de los
proveedores A\ existentes compradores.
%t
Amenaza
de productos
O servicios
. Analisis externo reapertura cluster
SUStItUtOS La Morenita 2020, 5 Fuerzas Porter

1) Amenaza de nuevos participantes.

La primera de las fuerzas que influyen en la competencia es el riesgo latente de que
siempre puedan surgir nuevos competidores. Y aunque suene facil decir que mientras
mas competidores haya en el mercado el mas beneficiado sera el consumidor, Porter

especifica que esta amenaza dependera de algunos factores:

Todos sabemos que no es facil abrirse camino en ningln sector, pero es importante
considerar cuales son esas barreras de entrada, qué tan faciles son de franquear, qué
tan factible es lograr economias de escala, cual es la diferenciacion de los productos,
0 en cuestiones de Branding o valor de marca. Ademas del capital necesario, canales
distribucion, represalias, tecnologia. Por lo tanto, mientras mas atencién se ponga

sobre la elaboracién de este plan enfocado a los emprendimientos, mayor fortaleza

26 Fuente: The Five Forces That Industry Competition, “On Competition”. (p.4) Las

cinco fuerzas de la competencia industrial “En competencia” Michael Porter (2008)
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tendran las empresas de La Morenita para enfrentar el surgimiento de nuevos

competidores.

Dentro de las estrategias se ha planteado la asociacion, esto permitird que se genere
un ambiente favorable para las empresas ya existentes, pues siendo un blogue y no
una empresa individual, tendran mayor poder de negociacion, mayor facilidad de crear
su Branding de marca, esto les dara una presentacion mas robusta frente a nuevos

productos en el mercado.

2) Poder de negociacion de los proveedores

Otra de las fuerzas que influyen para hacer que un mercado o sector sea atractivo o
no para tu marca, es qué tan organizados gremialmente estén los distintos
proveedores, qué tan fuertes sean sus recursos y qué tanto puedan imponer sus
condiciones de precio y hasta el tamafio de los pedidos. Suena béasico, pero en realidad
se trata de hasta qué punto los insumos que necesitan tu marca y tus competidores

estén controlados por los proveedores.

De no tener la capacidad para prescindir de estos insumos, ya que los sustitutos
pueden ser pocos e, incluso, muy costosos, estos son algunos de los factores que
seguiran determinando esta segunda fuerza de Porter: como la tendencia a sustituir
por parte del comprador, la evolucion y el incremento en los suministros sustitutos, los
costos de cambio. Tener en cuenta siempre la percepcion del nivel de diferenciacion
de los productos o la misma cantidad de sustitutos disponibles en el mercado, y su
calidad.

“Dentro del analisis Porter, el poder de negociacion de los proveedores se da cuando
la demanda es mucho més elevada con la oferta. Al existir un numero elevado de
materias primas, los proveedores podran incrementar el precio del producto final. Aun
asi, su poder de negociacion reside en otros aspectos, como que el intercambio de
materias primas tiene un coste elevado, las empresas no compran un volumen elevado

de productos o que no hay materias sustitutivas para los productos existentes.
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Analizar el poder de negociacion de los proveedores permite saber cuénta influencia

ejercen los mismos sobre los productos, y mejorar las condiciones sobre los mismos”.?’

3) Poder de negociaciéon de los consumidores

Por otro lado, y a un nivel mas ancho esta el asunto de los clientes considerados “muy
bien organizados”, segun Porter. Y esto es tan especial porque tu producto puede tener
muchos sustitutos si asi lo considera tu target, y esto se debe a que lo que vendes no
esta muy bien diferenciado o el precio no es el adecuado para él. Asi lo explica el guru:
a mayor organizacioén del comprador, mayor sera su exigencia en cuanto a la calidad
de lo que compran, la reduccién del precio y lo mas importante, el nivel del servicio.
Imagina ahora qué puedes hacer si estos compradores organizados son los que tienen

la sartén por el mango.

Esta situacion depende de factores tan peculiares como la cantidad de compradores
respecto a la cantidad de marcas que ofrecen un mismo producto, qué tan dependiente
es una marca de los canales de distribucion, la flexibilidad para negociar de ambas
partes, el volumen de compras o las facilidades que tenga un comprador para
cambiarse de proveedor. O, por ejemplo, la cantidad y disponibilidad de informacién
con que cuentan los clientes, la sensibilidad a los precios o las ventajas de

diferenciacion seran puntos a considerar.

Cuanto menor sea el numero de productos que ofrecen los vendedores, mejores
precios podran obtener los clientes. Su poder de negociacién también puede aumentar

en los siguientes casos:

El volumen de compra de productos es elevado

Hay mucha oferta de productos

Los clientes conocen los precios de los productos y sus caracteristicas
Los clientes saben que pueden cambiarse a otras marcas

Los proveedores ven una reduccion de la demanda.

27 https://www.iebschool.com/blog/las-5-fuerzas-porter-marketing-digital/
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4) Amenaza de productos o servicios sustitutos

Una vez mas y como un ABC para entender esta herramienta, Porter hace referencia
a lo atractivo que sera un mercado o un sector cuando existen productos sustitutos
reales o potenciales. Imagina a un sustituto tecnolégicamente mas avanzado,
econdmicamente mas accesible o hasta visualmente mas atractivo. Cuando hablamos
de patentes, por ejemplo, hay mayor margen de maniobra, pues la rentabilidad esta
casi garantizada, pero cuando la oferta es muy grande, el segmento sera menos
rentable, y estos son algunos de los factores que te servirAin como termometro para

rehacer tu estrategia.

En cuanto a la fidelidad de marca, por ejemplo, piensa en qué tan propenso es tu
segmento de mercado a sustituir tu marca, o en una labor basica de benchmarking
(investigacion de lo que hace la competencia), verifica los precios de la competencia
o el nivel de percepcion de qué tan diferente es tu marca respecto a las demas, incluso

la existencia de suficientes proveedores.

Esta fuerza analisis, Porter nos permite averiguar cOmo se ingresan estas empresas
en el sector y definir estrategias para poder contrarrestarlas, como mejorar las

campanas publicitarias, los canales de venta o mejores ofertas para los clientes.

5) Larivalidad entre competidores existentes

Y asi llegamos a la quinta fuerza que sostiene el mercado, segun Porter, pues siempre
sera mas dificil la entrada de un nuevo competidor en tanto los ya existentes cuenten
con un posicionamiento consolidado o sean muchos o donde los costos fijos sean muy
altos. La guerra de precios, la guerra publicitaria, las promociones o los nuevos
lanzamientos se convierten en las principales armas de una y otra marca. Finalmente,
la rivalidad de los competidores supone ser el resultado de las cuatro fuerzas

anteriores y depende de algunos factores especificos.

El primer factor a considerar es el tamafio y el poder de la competencia, el poder de
los proveedores, la amenaza de que surjan nuevos proveedores, nuevos sustitutos, el

crecimiento de la propia industria o su sobrecapacidad.
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Asi que, para redefinir tu estrategia de negocios, podrias evaluar quienes representan
competencia para tu producto o marca, que caracteristicas poseen, cuales son sus

ventajas sobre tu marca y replantear como puedes superarlos en el corto plazo.
Perfil de capacidad externa
¢,Coémo hacerlo?

A continuacion, presentamos una matriz para diagnosticar las externalidades, la cual
hemos disefiado para que servird a cada emprendimiento, asigne una ponderacion
segun ha vivido el impacto positivamente (oportunidades) y negativamente
(amenazas) segun la realidad actual frente al Covid-19 en el éxito del negocio. Ver
tabla 5.

Indicaciones: Debe marcar con una “X” segun el nivel de calificacion alto, medio o bajo.
Segun cada factor si representa una oportunidad, si representa una amenaza y en

ambos casos cual es el impacto directo sobre su negocio.

Tabla 5. Matriz para Diagnéstico Oportunidades-Amenazas.

Calificacion Oportunidades | Amenazas Impacto

Factores Alto | Medio | Bajo Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

Econdmicos

Reduccion del empleo formal
Disminucion en remesas

Ley de fideicomiso a MYPES

Normalidad en salarios del

sector publico
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Inyeccion econdémica a

alcaldias

Inyeccion econOmica a

Gobierno Central

Politico
Creacion de leyes MYPE
Pre eleccioén alcaldes

Pre eleccion diputados

Social

Escasez de productos

alimenticios

Cierre temporal de negocios

Movilidad limitada

Tendencia a consumo local

Tecnoldgico

Auge de redes sociales
Teléfonos inteligentes
Uso de computadoras

Uso de conexién wifi
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Uso de internet residencial

Elaboraciéon de tramites en

linea

Geografico
Fronteras restringidas
Aeropuertos limitados

Apertura de transporte

maritimo

Restriccién de transporte

interdepartamental

Fuente: Elaboracién propia segun el entorno externo para Cluster La Morenita (2020)

Andlisis FODA y Estudio de Vulnerabilidad

Estudio FODA

El andlisis estratégico parte de un estudio diagnéstico sobre la realidad de las
empresas, que proporcione una Vvisibilizarian general, objetiva y puntual para

establecer la posicion actual y facilitar la elaboracion de un plan que ayude a generar

un posicionamiento estratégico de las empresas comprendidas en el estudio.

Es importante evaluar mediante esta Matriz a los y las empresarias que participan en
la feria calle La Morenita y su posicion respecto al mercado para evaluar acciones que

fortalezcan el buen desarrollo de sus objetivos de vender y posicionar su producto.

Fortalezas
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1. Productos innovadores, a un precio acorde al alcance de sus consumidores.
2. Oportunidad de exhibir sus productos dos veces por mes, y periodos de vacaciones.
3. Buena ubicacion de la feria de exhibicion y comercializacion central en Santa Ana.

4. Es apoyada por instituciones como la Alcaldia Municipal, Vice-Ministerio de
Transporte, CDOMYPE y CONAMYPE.

5. Asesoria Empresarial Personalizada.

6. Los rubros que participan son: Agroindustria, Textil y Confeccion, Calzado,

Artesanias.

7. Esta organizada mediante una comision que vela por los beneficios y crecimiento

de la misma.
8. Conocimiento del mercado.
Debilidades

1. Desconocimiento de uso de las redes sociales para publicar sus productos o

servicios.

2. Pocas empresas participantes cuentan con envios de sus productos o servicios a

domicilio.

3. Falta de capital para inversion en la empresa.

4. No cuentan con equipo informatico para vender por medio de internet.

5. Poco control en los procesos de control al cliente.

6. Poca publicidad de la Feria la Morenita en los dias que se habilita para visitarle.

7. Pagina web no esta actualizada con las actividades y productos que se venden

actualmente.
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Oportunidades

1. Innovar productos acordes a la situacion actual de pandemia.
2. Conocer nuevos mercados.

3. Poder diversificar los productos y servicios.

4. Implementar formas de pago para la venta de sus productos.

5. Mejorar las habilidades informaticas y uso de las tecnologias para publicitar sus

productos y servicios.
6. Posicionar sus productos para realizar negocios con proveedores.

7. Fortalecer la comisibn mediante implementacion de estrategias para el

posicionamiento de los productos que se presentan en la morenita.
8. Hacer alianzas con los entre empresarios participantes para mejorar las ventas.
Amenazas

1. Posicionamiento de nuevas empresas que implementa el uso de las TIC’s para sus

ventas.

2. Pueda dejar de realizarse Ferias de exhibicion por un tiempo, por el tema del

distanciamiento social.
3. Agresividad en la competencia.

4. La falta de interés de compra de los consumidores, si no son productos de primera

necesidad.
5. Delincuencia.
6. Terremotos, Inundaciones y extensiones de la pandemia.

7. Falta de apoyo de las instituciones financieras.
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8. Falta de asesoria para reinventarse.

Tabla 6. Plan de Accién Estratégico La Morenita para la reapertura por el Covid-19.

Accion a realizarse Responsables Resultados Esperados

ejecutores

E1l. La obtencion de un | La comision de la | Permitird que las empresas
POS fisico Calle la morenita. superen las barreras del
efectivo de los
compradores, ganen mas
clientes, eleven el consumo
promedio de sus espacios
de comercializacion y

ofrezcan compras mas

seguras.
E2. Conformar la | La comision de la | Permita realizar gestiones
Asociacion Calle la [ Calle la morenita, | que vayan en pro de la
morenita CNR, ministerio de | asociacion, y se encargue

hacienda. de gestionar todo Ilo

relacionado a calle Ila
morenita para que con el
tiempo sea auto sostenible
y ayude al desarrollo de
todos los inscritos en dicha

asociacion.




E3. Motivar a las empresas
mediante capacitaciones a
innovar o reinventarse con

nuevos productos

CDMYPE,
CONAMYPE Santa
Ana y ventanilla de
Ciudad Muijer.

Productos que pueden
llamar la atencion de los
compradores y acordes a
del

las necesidades

mercado

de

redes

Contratacion
de

sociales y péagina en linea

E4.

administrador

La comision de la
Calle la morenita y

un profesional en el

Permitira llegar a nuevos
mercados con interés de

obtener nuestros productos

con pasarela de pago. area digital. y con la probabilidad de
exportar.

E5. Fortalecer la modalidad | La comision de la | Invertir en  publicidad.

de recolecciébn econdmica | Calle la morenita. Invertir en equipo de

gue aportan las empresas

para invertir

transporte para entregas a
domicilio y otras
actividades que beneficien

al gremio.

E6. Administrar | La comisién de la | que las empresas tengan
directamente para la | Calle la morenita. desarrollo auto sostenible
gestion de cualquier tramite en el tiempo

de permiso para la

comercializacién y

exhibicién de sus productos

E7. Capacitarse en el tema | La comision de la | Facilitar el uso de las

de uso de tecnologias

Calle la morenita en

alianza con las

tecnologias y sabe que

instrumentos digitales

42



instituciones que les | pueden funcionar en la
apoyan. publicidad digital.
E1l. La creacion de una |La comision de la | Posicionar una red de
pagina como Calle la|Calle la morenita y|empresas de Calle Ila

Morenita en Facebook e

un profesional en el

Morenita en dichas redes

Instagram. area digital | sociales.
contratado para
gestibn de redes
sociales
E2. Alianzas con empresas | La comision de la | Contar con una mayor

de logistica para la entrega
como: Market Sv, Intermall,

Aeromall, TraeM Delivery

Calle la morenita y
un profesional en el

area digital.

logistica de entrega de los

productos que sean
comprados de la pagina de

la Morenita.

E3. Ofertas de instituciones
financieras, organizar una
de

cooperativa interna

emprendedores

La comisién de la
Calle la morenita y
las empresas
participantes en el

proyecto.

permitira que el dinero

ahorrado pueda utilizarse

como inversion e
innovaciones de las
empresas, y permita el

apoyo con préstamos a
empresas que no pueden

aplicar a créditos bancarios

E4. Los empresarios deben
solicitar temas de interés
comun para desarrollo de

las empresas que estan en

La comision de la
Calle la morenita en
las

alianza con

Mejorar el manejo tanto de
las empresas individuales

como de la asociacién
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la asociacion, por ejemplo:

instituciones que les

formada por el Proyecto la

Mercadeo Digital, Ventas | apoyan. morenita.

Efectivas, Atencion al

Cliente, Costeo de

Productos

E5. Brindar un valor| Cada empresa | Evitara la competencia
agregado participante en el | desleal y ayudara a forjar

proyecto calle la

morenita.

las relaciones

empresariales

E6. Creaciébn de un sitio
web de tienda virtual Calle
La

pasarela de pago en linea

Morenita con una

La comisién de la
Calle la morenita en
alianza con las
instituciones que les

apoyan.

Trabajar bases de datos de
los clientes que compran
en la morenita, y enfocarse
en exportacion hacia los
Estados Unidos,
direccionada para la
comunidad Santaneca vy
que los pagos sean

de

una

recibidos a través

cuentas como

asociacion en conjunto.

E7. Utilizar la técnica de

Merchandising

Cada

participante en el

empresa

proyecto calle la

morenita.

Incrementar la rentabilidad

en los puestos de venta
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Tabla 7: Presupuesto Estratégico Estimado.

Accion Estratégica Presupuesto Comentarios
Estimado

POS fijo Banco de América Central | $0.00 7% de comision, Gratuito
ventas mayores a 3,000
mensuales.

Creacion Asociacion Calle la $409.78 Requisitos en anexos

morenita (ver anexo 1).

Contratacién de administrador de $150.00 El pago dependera de la

redes sociales y Creacion de una experiencia y las

pagina como Calle la Morenita en capacidades del

Facebook e Instagram. profesional.

Pasarela de pago post digital $2.49 Transferencias de fondos

(pagadito).
Registro Cuenta Pagadito Personal

Registro Pagadito Comercio

Individual o Juridico.

a otras Cuentas Pagadito
el 5% del valor trasferido.
La Renovacion de Tarjeta
es reembolsada a la
cuenta. Las empresas
seran evaluadas de
manera individual segun

el monto de ventas.
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Capacitarse en el tema de uso de

tecnologias.

$0.00

Capacitaciones pueden
ser solicitadas a las

instituciones de apoyo.

Pago por plataforma de logistica $0.00 Cobro por comision de
para la entrega Market Sv. (ver entrega y peso del
anexo 2). producto
Pago por plataforma de logistica $9.00 Cobro por comisiéon de
para la entrega Pago por plataforma entrega y peso del
de logistica para la entrega: Inter- producto
mall. (Ver anexo 2).
Cobro anual de uso de
plataforma.
Pago por plataforma de logistica $0.00 Cobro por comision de
para la entrega: Aero-mall. (Ver entrega y peso del
anexo 2). producto
Pago por plataforma de logistica $2.00 Cobro por entrega
para la entrega: Trae M Delivery dependiendo la zona
(ver anexo 3).
Almacenamiento del Sitio Web $9.99 www.onlydomains.com
Hosting
Almacenamiento del Sitio Web $39.99 Para almacenamiento del

Hosting

sitio web

www.Bluehost.com.
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Compra de un dominio y Creacion $11.78 Dominio en

de sitio web de tienda virtual Calle www.Godaddy.com

La Morenita con una pasarela de $11.78 anual.

pago.

Planes de hosting y dominios $39.90 Los planes van desde
cotizados en Digital Solutions (ver 39.90 hasta  planes
anexo 4) ilimitados de $259.90.

Precio mensual de

Shopify $29.99 $29.00 Shopify Basico,
Shopify Negocios $79.00
y Shopify Avanzado
$299.00

Total $704.92 La cantidad es estimada.

Difusion y alineacion Estratégica

La generalidad respecto a la difusion de la Mision, Vision y Valores de la compafiia,
contempla ubicarla en letras visibles a la entrada de las oficinas e instalaciones

principales lo cual esta bien.

Retomando la importancia de estos elementos estratégicos y el impacto que nos
permite generar en todos los grupos de interés, debemos ser creativos para difundirlos
y alinearlos en cada area de la empresa. Crear una vision para la empresa puede ser
una tarea dificil, pero comunicarla de manera adecuada a los empleados y conseguir
gue estos se sientan identificados, es mucho mas dificil de lo que crees. Pues todos

piensan diferente y es muy complicado tenerlos a todos contentos. Sin embargo, se
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puede encontrar un equilibrio en el que todos se sientan comodos y adopten la vision

sin ningun problema.

Bill Gates expresa en la siguiente frase, una clave interesante para meditar en este
punto: “Al mirar hacia el futuro, dentro del préximo siglo los lideres seran aquellos que

favorezcan el empoderamiento de los demas”?®

Asi pues, empoderar a los colaboradores puede ser un arma poderosa para que toda
nuestra organizacion trabaje en beneficio de vivir la mision y vision, aunque esta tenga
un solo empleado. Tenga la seguridad que una empresa con mision y vision clara,
pronto crecerd, por lo tanto, aunque vivimos juntos las dificultades que la pandemia
han traido no solo como emprendedores sino como familias, sabemos que habra
lecciones aprendidas para nosotros como para nuestros colaboradores, tanto los

actuales como lo que iran sumandose a nuestra organizacion.

Podemos entonces pasar de las palabras a la accién: Imprimir palabras claves o
convertir nuestra misién en Hashtag e imprimirlas en una camiseta, poner nuestro lema
en los empaques, redisefar el perfil de la pagina de Facebook, crear una imagen de
mision que represente nuestra mision y vision en la pagina de Instagram, no perdamos
de vista que perseguimos crear valor a nuestros clientes, diferenciarnos de la
competencia, llamar la atenciéon de nuevos consumidores, asegurar ademas volver a

generar rentabilidad para nuestras empresas.

Demostremos el liderazgo, expresemos las virtudes de nuestras organizaciones, sean
estas micro, pequefias o grandes, dependeréa en rubro al cual se dedica, asi podremos
identificar caracteristicas que, al ser resaltadas, los consumidores son atraidos. Si una
empresa dice en su eslogan “Desde 1990” me transmite compromiso, liderazgo y
estabilidad, por ejemplo; Cuando una empresa declara: Siempre frutos frescos, le
transmite al consumidor una atencién por los detalles y altos niveles de calidad,

tomando una posicion superior a otras marcas.

28 Fuente: https://inboundmanagerpro.com/las-6-lecciones-de-liderazgo-que-puedes-
aprender-de-bill-gates/
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Modelo de Medicién de la Estrategia

De cara a un entorno competitivo creciente, todo emprendimiento necesita ser
gerenciado utilizando un tablero de mando permanente que le sirva como una
herramienta para medir el desempefio del negocio. Una empresa no puede controlar
y menos mejorar lo que no mide. Por lo tanto, después de haber establecido una vision,
mision, objetivos, estrategias, acciones, presupuesto; debe pues elaborar dicho tablero
de mando, el cual puede iniciar de forma sencilla pero que facilite visualizar los
avances o retrasos en el camino que hemos decidido tomar. “Un cambio de cultura
hacia la mediciébn como estrategia de mejoramiento continuo es el Unico camino que
tienen las organizaciones para crecer, permanecer y generar utilidades” (Humberto
Serna Gémez (2008), p.326)

Seguramente cuando usted opta por emprender encuentra beneficios y sinsabores.
Uno de los beneficios es que algunas personas ajustan su vida familiar, el tiempo en
familia, la atencion a los hijos en contraste con el tiempo que dedican al negocio.
Ademas, el factor de independencia, pues seguramente no es igual tener un jefe arriba
de usted quien le mide su tiempo de almuerzo, si llega o no tarde, si entrego el reporte
el fin de mes, etc. Lamentablemente esa aparente libertad, puede dificultarnos el que
desarrollemos habitos beneficiosos como la rendicion de cuentas. La rendicion de
cuentas surgié en el codigo candnico en donde se decia que ciertas personas que

ejercian oficios debian exponer el manejo de los recursos a un ente contralor.?®

Al inicio el emprendedor sentir4 que esta dando cuentas asimismo sobre el uso del
dinero, sobre las ventas, sobre el cumplimiento de los planes, sobre las mejoras
planeadas, pero hay que enfatizar que una empresa exitosa, hace una separacion
entre las finanzas personales de las finanzas empresariales, igualmente separar el
tiempo personal del tiempo laboral. Esto brindara salud emocional y fisica ademas de

asegurar que obtendra un panorama amplio sobre el avance de su plan estratégico.

29 https://dpej.rae.es/lema/rendici%C3%B3n-de-cuentas
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Una vez establecido un sistema de medicidn, paso a paso se ira agregando
colaboradores y ser& momento en que el emprendedor traspasaréa el sistema a cada

area y podra monitorear el desempefio de cada area, asi como de su equipo de trabajo.

La creacidon de la cultura estratégica requerird entonces de seguimiento y monitoreo
permanente en la ejecucion del plan estratégico, es por ello que se recomienda
implementar un sistema de seguimiento en base a indices de gestidbn que midan
periodicamente la ejecucion del plan, lo que propiciara los ajustes en la marcha, para

alcanzar los objetivos corporativos que se ha planeado.
Caracteristicas del sistema de gestién y monitoreo

Debe ser ejecutado por una persona que tiene autoridad. No es delegable. Esto
significa que cuando para que se implemente un sistema de gestion y monitoreo, se
debe convertir en una funcion principal del emprendedor, gerente, jefe o supervisor,
cada uno segun su nivel de responsabilidad. Ademas, se dice que no es delegable,
porque no puede asignar esa tarea a otra persona para que realmente sea efectivo.
Esta tarea debe ocupar un espacio en la agenda diaria, semanal, quincenal o mensual
(segun se planifique). Cabe enfatizar que existen empresarios que ya alcanzaron un
crecimiento en su negocio y que les es dificil atender todas las areas, que solo apartan

un tiempo en la semana para realizar su ronda de monitoreo de manera personal.

Debe ser una actividad planificada. Mediante el uso de instrumentos o documentacion
formal, es decir, muchos toman un papel y deciden hacer una reunion para revisar los
planes, pero estas acciones son estériles, no llevan a un lugar seguro. Por lo tanto, es
necesario darle la prioridad al proceso para que este tenga significado y obtengamos

los resultados esperados.

Periodicidad: El monitoreo estratégico debe realizarse respetando el tiempo sefialado
en cada punto de control. Algunos procesos son cortos y facilitan ser monitoreados
cada semana, cada mes; otros procesos son extensos y pueden ser monitoreados

cada trimestre, semestre o cada afio con en el caso del ciclo financiero.
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Debe realizarse sobre la base de hechos y datos. El monitoreo estratégico debe seguir
la consecucion de los objetivos, estrategias, acciones y planes. Es decir, no debemos
invertir nuestro tiempo y nuestros recursos para medir aquellas cosas que no aportaran
valor al avance estratégico. Por ejemplo, si nuestro objetivo 1 es incrementar las
ventas un 10% cada mes, debemos establecer cual es el mes base y luego cada mes
contabilizar y medir el porcentaje de ventas que hemos generado, alli tendremos un
numero en base a datos reales y podra concluir si el equipo de ventas y las acciones

o esfuerzos que se hicieron en el mes, han sido satisfactorios.

Convierta el proceso en disciplina y persistencia. Establecidas las actividades que
seran monitoreadas, elaborados los formularios de control, delimitada la periodicidad,
establezca el dia y hora en que sera realizada la ejecuciéon de monitoreo.
Probablemente, vendran otras actividades urgentes ese mismo dia y hora, pero
recuerde que sobre lo urgente debe pesar primero lo importante. Un ejemplo de ello,
son los contadores, quienes deben presentar informes de IVA o ISR a entidades de
Gobierno, es admirable la disciplina con la cual lo realizan, pues saben que existen
multas si no se cumplen los plazos destinados para tal fin. En algunas empresas que
logran establecer un tablero de mando computarizado, se puede establecer un
semaforo que alerta cuando no se ha realizado alguna accion estratégica, eso ayuda

a visualizar las prioridades dentro del proceso estratégico.

Seleccion de Indicadores

Con base a los indicadores de desempefio esperados, se disefiard un sistema que
permita obtener la informacion, facilite medir el nivel de desempefio alcanzado y por lo

tanto el indice de gestion en el desarrollo del proceso de planeacion.

A continuacion, presentamos una propuesta del proceso a seguir paso a paso en esta

etapa de planeacion estratégica:
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Figura 3. Proceso para elaborar un sistema de gestion de desempefio.*°

Escribir el
indicador de
éxito global en
Formulario M1

Obtener el indice de gestion acumulado
(sumando para esta columna los indices
parciales anteriores)

!

Escribir acciones
o tareas
asignadas en el
plan para cada
estrategia

!l

Transcribir la
meta esperada
en cada tarea

del plan

|dentificar los
logros o indices
parciales de
desempeno
alcanzados en el
periodo
evaluado en
dicha tarea

1

Calcular el indice
de gestion parcial
usando la formula:

resultado
esperado

alcanzado

" resultado

Analisis externo reapertura cluster La
Morenita 2020, Indicadores de gestién

% Fuente: Elaboracion propia basada en el libro Gestion Estratégica, planes de accién

(pag.247).
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Formulario de Indicador de éxito Global de proyecto “Calle la Morenita”

Proyecto Estratégico

Estrategia Basica

Responsable:

Unidad Estratégica:

1. Indicador de Exito Global :

Qué hacer? Cuando?

2.Acciones para 3.Tiem
::J'gr_ar la promesa Focha
asica =
Inicio

po

Fecha de
Finalizado

| Qué

Sistema de Gestion reapertura cluster
La Morenita 2020

Quién esta a

esperamos? cargo?
4. Metas 5. Responsable

Qué
necesitamos?

6. Recursos
Necesarios

Dificultades
posibles

7.Limitantes

actuales

Sistema de Gestion reapertura cluster
La Morenita 2020

Fuente: Elaboracion propia basado en el modelo de Gestion Estratégica (pag.248)

Matriz de Correlacién

53



Esta herramienta permite un andlisis de consistencia entre los proyectos estratégicos

y los objetivos globales del cluster o emprendimiento individual. Para ello escriba sus

propios objetivos, los cuales fueron trabajados en el Taller de profundidad 2, y escriba

en Proyectos Estratégicos cuales seran la ruta a implementar para alcanzar cada

objetivo. Tal como se recomendd, elabore al menos 4 objetivos en las areas de mayor

relevancia, segun los factores claves de su negocio.

Figura 4. Matriz de correlaciéon para La Morenita frente a la reapertura por el Covid-19.

Proyecto 2

Objetivo 1
Area Financiera

Reactivar el
comercio para cubrir
los costos de
operacion

Objetivo 2
Area Mercadeo

Desconocimiento de
redes sociales para
publicar sus
productos/servicios.

Objetivo 3
Area
Administracion

Objetivo 4
Area Operaciones

Motivar a las
empresas a
reinventarse frente
a la nueva
normalidad.

Fuente: Elaboracién propia basado en Analisis FODA para La Morenita 2020.

Figura 5. Enfoque de Difusion del Plan Estratégico.
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VISION OBJETIVOS MISION
Emprendedor
/’//
S RS
e E
Colaborador 1 // e Colaborador 2
Familiar o Empleado Familiar o Empleado
ACCIONES | | ACCIONES
Resto de colaboradores Proveedores
| VALORES J VALORES
Comunidad que se
Clientes relaciona con
emprendimiento

Fuente: Elaboracién propia basado en propuesta de plan estratégico para reapertura

de calle la morenita (2020).

Las estrategias se plantean alineadas a toda la cultura organizacional (vision, mision,
objetivos) lo cual, nacen desde el propio emprendedor o emprendedora. Ahora
recalcamos la importancia de transmitir el plan estratégico a cada colaborador que
poCo a poco seguramente se ira agregando, si aplicamos un verdadero plan. Como se
puede apreciar en la figura 1, luego de que los emprendedores transmiten cada
estrategia, se debe reflejar acciones estratégicas hacia cada uno de los colaboradores
(antes empleados). Esas acciones daran vida a las estrategias, luego se iran
transmitiendo a otros grupos de interés, como son: Clientes, proveedores, comunidad
en donde se desarrolla la empresa, instancias del gobierno con quienes se tiene
relacion debido a cada naturaleza del negocio. No es necesario que cada persona lea
nuestra vision, por ejemplo, pero cuando todos los participantes del negocio si lo han

adquirido, se podra transmitir de la siguiente forma:

Aca un breve ejemplo: Decimos que la vision de Tipicos Rosita es “ser la empresa #1
en calidad y sabor”; entonces, entendemos que la persona que hace la compra de

verduras ha comprendido que no podremos alcanzar la vision, si ofrecemos mala
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calidad, es decir, productos que estan prontos a su fecha de vencimiento. En ese
sentido, viene un proveedor y nos deja un lote de frijoles que se vence dentro de 3
dias, cuando el colaborador se da cuenta de eso, inmediatamente llama al proveedor,
y solicita un cambio de producto, pues le dice que en nuestra filosofia queremos darle
lo mejor a nuestros clientes. Seguramente este proveedor le transmitird a su
encargado de despacho que no debe enviar a Tipicos Rosita, ningin producto que
esté proximo a vencer. Asi es como podemos diferenciarnos de otros competidores,

asegurando que se difundan nuestra cultura organizacional de manera exitosa.
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CONCLUSION

De acuerdo a la informacion obtenida por medio de las encuestas, logramos detectar
algunas situaciones que son puntos de mejora como: dependencia de instituciones,
mal manejo del mercadeo, poca habilidad para el uso de plataformas tecnolégicas, una
reestructuraciéon de normas que puedan plantearse y ejecutarse, esto con el fin de
mejorar tanto internamente y prestar un buen servicio que permita un mejor
posicionamiento en el mercado, favoreciendo a la reapertura econdmica, que sean
empresas integradas en este proyecto empresarial y puedan ayudarse mutuamente
en temas de beneficio comun , consolidando esfuerzos, experiencias y conocimientos

para generar ingresos hacia todos los sectores que la compongan.

Acorde a la necesidad de integrarse a la economia ante una nueva normalidad, quedan
estrategias que permitirdn al ser aplicadas lo siguiente: un crecimiento en el Impacto
de sus ventas, Empresas integradas a las nuevas tendencias del mercado digital, el
nacimiento de una asociacion auto-sostenible que pueda organizarse en un periodo a

corto plazo.

Con este documento queremos que se fomente la importancia del trabajo en equipo
para realizar una misién, una vision, objetivos y valores, que permitan llevarnos hacia
los objetivos y logros esperados. Y que la elaboracion de la propuesta de este Plan
Estratégico para la reapertura econdmica, pueda ser fortalecida con las ideas y

experiencias de las empresas que la componen.

Que este plan motive a la creacion de planes individuales de los emprendimientos y
microempresas que pertenecen al proyecto “Calle La Morenita”, quienes basados en
la herramientas antes propuestas, tendran mejores resultados en la conformacién de
Sus propias estrategias, en consecucion de los objetivos planteados, para hacer frente
a la nueva normalidad, dentro de un ambiente empresarial competitivo y retador. No
cabe duda que cada emprendedor y emprendedora poseen un espiritu resiliente para

superar esta adversidad.
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ANEXOS



Anexo 1: Requisitos para formar una asociacion.

1. Pagar $20 andlisis juridico

2. Pagar $20 andlisis contable

3. Pagar $34.29 inscripcion aprobada de organizacion
4. Pagar $34.29 inscripcion junta directiva

5. Publicacion en el Diario oficial depende del nimero de hojas de la escritura publica
puede andar entre $300 o0 mas depende de cotizacion en imprenta nacional (se lleva

escritura, estatutos y acuerdo de personeria juridica emitido por gobernacion)

6. Pago de libros 0.40 por cada folio (debe presentar por lo menos 4 libros (Libro de
junta directiva, Libro de asamblea general, Libro de miembros, Libro de ingresos y

egresos en caso no tenga contabilidad formal).



Anexo 2: Tarifas de plataformas digitales

lﬂl Inter

"\MARKET

%

Mall X
Plataformas de E-commerce
Intermall (Plataforma | Market SV (Plataforma de
. CompremosLocal.Net
» Aeromall (Plataforma de de Pagadito) Correos de ES) P
Caracteristicas Aeroflash)
Mypes formalizadas No No No No
Pago por estar en plataforma Ninguno $9.00 anual Ninguno Ninguno
Comisidn por recolecta de producto 0.35 ctvs +cobro por
) P P y $0.75 ctvs $ P 50.29 ctvs + cabra por peso N/A
gestiones de pago peso
Comisiones por ventas ) N/A
Ninguno 6.5% + IVA por venta 3% por venta
. 3.50 metropolitano $3.93|  Depende peso de Depende peso de paguete
Cobro por envio de paquete ’ P ’ pencep pendep paquetey N/A
departamental paquete y zona zono
Forma de pago en plataforma Contraentrega Tarjeta C/D Tarjeta ¢/D N/A
Empresarios bancarizados Si Si Si N/A
Tiempo de Envio 72 hrs - 24a7lhrs N/A
Plataforma amigable con Celular Mucho Mucho Mucho Mucho
Cobertura Geogréfica Nacional Centro América Nacional Nacional
Medios publicitarios Redes Sociales Ninguno Medios oficiales Redes Sociales
Pautas en medios Redes Sociales Redes Sociales Redes Sociales Redes Sociales
Respaldo a CONAMYPE Mucho Mucho Mucho Mucho
Comunicacidn con empresarios Fluida Fluida N/A N/A
Facilidad de manejo de Plataforma Facil Facil /A N/A
Facilidad de compra Fcil Facil N/A N/A
Abono a cuenta Apoyo de Gobierno Central o )
e Cobertura Geolocalizacion de mi
Beneficios adicionales ) .
) centroamericana o negocio
Tracking de productos Respaldo institucional

Respaldo Aeroflash

Cero pago de empresarios

Cero pago de empresarios

Cobertura en temas
empresariales

Mejoras en la plataforma
como ecommerce

Contacto

aeromall.svi@gmail.com

soporte@intermall.com

andy.rodriguez @correos.gob.sv

hola@compremoslocal.net




Anexo 3: Servicio de logistica “TraeM”.

Santa Ana ciudad Santa Ana ciudad $2.00

Santa Ana ciudad Zona Periférica $3.00

Santa Ana ciudad Ciudad Real $3.00

Santa Ana ciudad Chalchuapa $3.50

Santa Ana ciudad San Sebastian Salitrillo $4.00

Santa Ana ciudad Candelaria de la $5.00
Frontera*

* Sujeto a disponibilidad de repartidor y el cliente acepte el precio

TABLA DE PRECIOS

Tz M8




Anexo 4: Cotizacion de Digital Solutions

Sioadord Slandord s Premiven Propessionor Propessionas
1 2

Planes de Hosting
Almacenamiento 500mB 1GB 2GB 3GB 5GB 10GB
Ancho de banda 5GB 10G8B 25GB 50GB 150GB 250GB
Dominios 1 1 1 1 1 1
Subdominios 1 1 2 3 5 10
Redireccionamiento x x v v v v
Cuentas de correos
Cuentas de correo 5 10 25 50 75 150
Almacenamiento para 1GB 3GB 10GB 25GB 150GB 750GB
correo (200MB por {300MB por (4DOMB por {500MB por {2GB por {5GB por

correo) correo) correo) correo) correo) correo)
Autocontestadores x x v v v v
Servidores POP/IMAP v v v v v v
Acceso a webmail v v v ~ v v
Antivirus v v v v v v
Antispam v v v v v v
Administracion de correos x x v v v v
Bases de datos
Bases de datos MYSQL 2 2 3 5 10 15
Bases de datos PostgreSQl 2 2 t x x x
phpMyAdmin v v v v v v
Coplas de seguridad v v v v v v
Administraciéon
Cuentas FTP 2 2 llimitadas Ilimitadas Illimitadas Ilimitadas
Panel de control x x v v v v
Administrador de archivos x x v v v v
in:'s‘;r):ldo de cuenta cada &P o < < b &
Edlitor DNS x x v v v v
Activacion de DNSSEC x x v v v v
Tareas de Cron t 3 x v v v v
Restauracion de archivos x x v v v v
Opciones de sitio web
Instalador de aplicaclones v v v v v v
Estadisticas x x v v v v
Lenguaje PHP v v v v v v
Bloqueador de IP v v v v v v
Optimizacién de sitio web x x v v v v
Precio mensual $5.90 $7.90 $10.90 $12.90 $18.90 $23.90
Precio anual $39.90 $69.90 $99.90 $124.90 $199.90 $259.90




