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INTRODUCCION

Pary los sectores populares urhanos la generacidn de ingresos
ticne un papel Ffundamental. En ecste sentido. las estrategias
cconomicas de sobrevivencia roefleja la diversidad de las fuentes de
ingreso famitiar ¥y, a la vez. Lrastucen y ponen en evidencia la
heterogeneidad Jdel mercado de trabajo.

Ademas de la Forma satarial, que para un hueen nimero de
familias e©s inexistente, los ingresos proviencen de una gama muoy
amplia de actividades autogencradas que cominmente | lamamos
informales.,

La microcmpresa se prescenta come la Gnica opocidn para promover
la ocupacion urbana sin considerar métodos alternativos., esto se
debe a gque dentro de [os planes y programas de gobierno no existe
una politica de empleo, de eonrto plaxo, ni una politica de
desarrolle, e largo plaze acorde con ¢l crecimiento de  1a
poblacion.

El tema a desarrollar para estas microempresas e comercio eos
un analisis sobre la Administracion ded Capilal de Trabajo a mancra
de diagnostico y propuesta, segin los recdrses con que cuentan, Con
cl objetivo de lograr mejoras substanciales en ¢l seotido econdmico
¥ sovial.

Existen caracteristicas que  identifican a c¢ste  sccoior
microcmpresarcial, tales comn: El monto del capital de trabajo con
que operan, son cstablecimientos pogquenos, ol salario promedio es
inferior al del sector formal, su organizacion es unipersonal,

administiran a base de la intuwicion, o gue hace necesario la



implementacion de modelos prict ices de trahajo gque permitan mejorar
su Funcionamiento.

En el Capitulo I se describe ¢l marco tearico dividido en dos
partes. la primera se refiere a los aspectos generales del sector
micreoempresarial.  tales como: antecedentes, marco legal ¥
caracteristicas que lo identlifican. En la scgunda parte se
describen los aspectos generales de la administracion del capital
de trabajo. siendo esta la sustentacidn tedrica del mismo.

En el capitelo 11 se describe ¢l Diagnostico cfectuado a las
microempresas de comercio respeclo a la administracion del capital
de trabajo. tales como: cil perfil del empresario v la capacidad de
inversion. tos productos que comercializa y su relacion con las
caompras v las venlas, la administracién del eferctive y su reltacidn
con los inventarins.

El capitulo 11 constituye una propucsta que permitira el
aprovechamiento de la disponibilidad de la microempresa, desde el
punto de vista financiero. mediante la administraciaon de los rubros
circulantes que integran e]l capital de trabajo.

Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones
necesarias, después-de haber realizado el estudio.

En adicion., se deserihe la bihliografia utilizada ¥y los anexos

con informacidén complementaria.



CAPITULO 1|
MARCO TLEORICO
A EL SECTOR MICROEMPRESARIAL
1. Antecedenles

Este secfnr data de ticmpes de la Colonia, y es el efeclo de
fenomenos gque se dan dentro de  la evolucion de los paises,
encontrindose tanto en las desarrollados como en los
subdesarrollados, aunque es en estos altimos en donde sc marca
fuertemente su presencia. {(6:78)

En Guatemala toma su origen El Sector Microempresarial desde
ta Epoca de la Conguista en los siglos X111 y Xill. Asi, desde la
fundacian de Santiagoe de Jos Caballeros cn 1,524, se dictan
capitutaciones que orvganizan y regularizan la vida urbana y la
actividad artesanal. {(11:2}

A partir de la década el '60, comienza a advertirse el
crecimiente de un  excedente dJde fuerza  laboral que no logra
articelarse a los scctores mas dinamicos «e la cconomia urbana ¥ va
desarrol lando un conjunto muy diverso de cstrategias laborales para
la generacion Jde ingreseos basado en ¢l autvempleo. en cl contexto
de una siluacién econdomica y social cada ver mas dificil. (3:18)

Hasta principios de los afnos 70, ¢l scctor informal ocupd un
lugar en el campo de accidon de los esfuerzos por el desarrello,
aunque s0lo fuera un lugar marginal no su punto central. Tay .
los problemas de la informalidad creciente de la economia y del
empobrecimiento le amplias capas de la poblacion -sobre todo de

las capas urbanas- han alcvanzado tales dimensiones que no puede
¥
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pasarse por allo. En los paises en vias de desarrel o, mas de la
mitad de la poblacion economicamenie activa, forma parte del sector
marginal. (6:B3)

1.} La Informalidad en Guatemala

El sector informal de la economia es un prohlema nctamente
urbano. para el caso de Guatemala., el fendmeno se concentra
principalmente en la ciuvdad capital. El comportamiento de la
poblacion hacia las actividades informales se debe a la incapacidad
del sistema para gonerar empleo e ingresos para la poblacidn, de
manera que le permita cubrir lo necesario para subsistir. De ahi
que, a la poblacion desempleada no le quede otro remedio que
ingeniarselas para obtener algunos ingresos. i mayoria de esta
genle a venido del area rural desplaradas por las condiciones de
miseria existenies en el campo.

El subempleo es conocido como sector informal . El subempleo
adicionado al desempleo abierto conforma ¢! desempleo total, el
cual constituye mas del 40% de la PEA.

Aun con todo ello, no se puede visualizar Lianamente la
magnitud del problema, pues vna gran parte de la poblacion
formalmentie ocupada,. obtienen ingresos precarios que no le permiten
obtencr el minimo vital para subsistir, por lo que mucha de esla
gente procura  agenciarse de  ingresos a traves de diversas
actividades.

El llamade sector informal en Guatemala. es producto por un

lado de la alta concenlracion en ¢l campo del principal medio de



produccion, la tierra, Jo cuai obliga a una gran cantidad de

proletarios agricolas y campesinos a emigrar a la ciudad, bajo la

ilusion de lograr mejores condiciones de vida. Por otlra parte, la
crisis sc ha encargade de hacer mas profunda la incapacidad del
sistema para absorber dicho contingente existente, de fuerza de
trabajo desempleada. (6:10)

2. Cancepto

Comprende todas aquellas aclividades independientes en pequena
escala, desarrollada con o sin trabajadores remunerados, que sc
caracterizan por funcionar con un baju nivel de organizacidn y
tecnologia, y cuyo objetive fundamental es crear empleos y generar
itngresos para sus participantes. (8:149)

Tambicn, c¢sta constituida por aquel grupo de actividades
comerciales, desarrolladas al nivel mas peyueno de la actividad
econdmica, lo cual conileva una organizaciéon individual., un mouto
minimo de inversion, empiricns mecanismos e administracion oy
formas doe comercializacion. (3:20)

J. Caractcristicas

a) El seclour informal presenta una singular forma de vrganizacion
del trabajo, basado casi con exclusividad, en el Lrabajo por cuenta
propia y el emplco de {familiares sin remuaneracion. Por ende, es
lg actividad con el menor indice de salarizacidn.

by} Escasa calilficacidon, la carencia de expericencia empresarial de
los  secloroes infurmales  incide negal ivamente on ol proceso

organitzativo y de comercializacion de estas ynidades.
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c) Limitada capacidad econdmica para enfrentar las exigencias de
garantias prendarias o hipotccarias que exige el sector financiero
formal. para acceder al sistema crediticio, lo cual impide la
posibilidad de incrementar su capital de Lrabajo o sus activos
fijos.
d} Deficiente nivel tecnolégico, empresarial v productivo,
agravado por la Tfalta casi total de programas de asistencia
{écnica. asesoramiento y capacitacion en geslion empresarial.(2:89)
1. Marco legal

La microempresa esta incluida dentro de lo que se Llama sector
informal, que es donde se asocian diferentes tipos de actividades
y acciones desarrolladas individual y/0 colectivamonte.
El significado de secior informal es muy extenso. identificandolos
como: marginados. actividades de autoconsumo, t rabajadores
independientes: actividades gue no cumplen con las leyes del Codigo
de Comerclio. que regulan las actividades de las empresas, evadiendo
de esa manera muchas de las obligaciones y dejando de ejercer sus

derechos. (2:78)

B EL CAPITAL DE TRABAJO
1. Concepto

El capital de trabajo es la inversidon de una emprcsa en
activos a corto plaze, tales como efective, cuentas por cobrar e
inventarios. (4:167)

Capital de Trabajo es fa cantlidad de dinero en efectivo y en
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bancos que se utiliza para comprar mercaderia y cubrir obligaciones
para mover a la empresa. (9:258)

Bajo estas conceptualizuaciones., el capital de trabajo
cuantifica lus recursns ulilizados en las operaciones corrientes
del negocio.

2. Elementos

Los elementos gue integran el capital de trabajo sop el activo
circulante y el pasive a corto plazo.

2.1 Activo Circulantec

Se ponoce come dctivo circulante, el efective ¥ otros activos
que en el curso normal de operaciones del negocio sun de rapida y
facil realizacion durante un periodo determinado. () 216)

Conviene aclarar gue come ciclo normal de operaciones. se a
designado al lapsv de Liempo promedio gue itranscurre entre la
compra de mercaderia, los cuales al ser vendidos se transforman on
efectivo y/0 cuentas por cobrar y al recuperarse vuelve a ser
efcctivo, Es imporiante menciomar gue ¢! ciclo normal de
operacicnes generalmente aceptado es por ¢l periodo de un ano.

Los rubros que deben ser considerados dentro del activo
circulante, es decir, de acurrdo a la rapides con gque Llos mismos
pueden ser convertidos en efeclivo, sc¢ clasifican asi: Efective
disponible para las operaciones corricntes; inventarios de
produclos; y. ruentas por cobrar de los clientes. (7:217)

2.2 pPrasive a Corto Plaxo

El pasivo a corto plaze constituye las ebligaciones que una
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empresa debe cumplir en el transcurso de un ane, para lo cual
necesita haver uso de Ios recwrsos que dispone, o bien, debera
emplear otras fuentes de financiamiento para solventar sus
compromisos inmediatus. (10:218)

Los rubros gque usualmentle se¢ clasifican dentre del! pasivo a
corto plazo son: Obligaciones con los proveedores por la
adquisicidén de productos: obligaciones con acrecdores con tasas de
interées al doble del sistema bancario; salarius por pagar; Y,
cuentas por pagar
3. Ilmportancia

Es necesario que exisla un capital de trabajeo optimo que
permita al empresario dirigir sus operaciones sobre la base mis
conveniente desde ¢l punto de vista econdmico, y sin ningin 1ipo de
restriccion fFinancicra.

Es importante la canlidad y calidad del activo ¥ pasivo que
conforman el capital Jde (rabajo: wva que, si la situacion fuera
carccer de  fondos disponibles para cubrir adecuadamentle los
compromisos inmediatos, se tendrda una iasuficiencia de capital de
trabajo. Ahora blien, si no sc va a efectear algin desembolso, v,
s¢ tiene efectivo, existira un excedente de capital de trabajo:
entonces. en la medida que el activo circulante sea mayoer que las
obligaciones inmedialas, existira un capital Jde trabajo propio,

A manera de hacer una comparacion ilustrativa se presenta cf

Ssiguicnie cuadro:
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CUADRG ]
IMPOHRTANCTA DEL MANEJO DEL CAPITAL DE TRABAJO
Capilal de Trabajo |Capilal de Trabajo Capilal de
Excesivo Tnsulicicnte Trabajo
Adecuado
- Los fondos gue - El carecer de - Disponer de
no se inviertan en efectivo le guita efectivo para
inventarios de imagen ¥ reputacion a adqguirir
rapida rotacion, la microempresa frenle inventarios de
no produce A sus proveedores y rapida rotacién,
beneficios, lo acreedores. aumenta la
cuial provoca una rentabil idad,
disminucion de la
tasa de - Cumplir las
rentabilidad. obligarciones
cuando

corresponda eleva
la imagen de la
microempresa.

- Un exceso de -l carecer de - Tener electivo
fondos y una inventarins permile

escases de significara aprovechar alguna
inventarios, disminucion en las promocion del
indicara un ventas, con lo cual provecdor o
aumento del costo disminuyen los descuentos por
de las iNEresos yoen voelumen de
operaciones. cansecuencia las COMP L.

utilidades.
Fuente: Elaboracion propia

Segin lo expuesto on este cuadro, si la microempresa comercial
trabaja cmpiricamente los resullados seran negatives, pero siose
aplican los recursas del capital de trabajo adecuadamente, los
beneficios v utilidades soran considerables,

Para lograr lo descrito ¢s nocesario que se cjecule una serie
de actividades debidamenle coordinadas, que van desde conveor las
necesidades de inventario, hasta la comercializacion de productos

de mavoer rotacion.
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4. Administracidn del EfeclLive
lis una de las areas mas importantes de la administracion del
capital de trabajo. EKlI efectivo. son los fondos en caja y bancos
que tiene la microempresa, ¥ constituyen la capacidad de pagar las
obligaciones en el momenlo de su-vencimiento.(!}:lﬁg)
La administracican eficiente del ¢fectivo, pueden !levarias a

cabo las microcmpresas aplicando [as reglas basicas siguientes:

al Rotar los inventarins rdapidamente
b) Cobrar las cucntas pendientes o antes posible.
) Extender el plavo de las cuentas por pagiar

En adiciin, la administracion del efcctive mantiene una
relacidn estrecha con les demas rubros del capital de lLrabajo, dJde
250 mancra, cualquier decision que se tome, afeclara la Fiquides de
la microempresa.

5. Administracion de las Cuentas por Cobrar

Cuentas por cobrar, representa el crédito que  conciede Ia
empresa a4 sus clientes, sin mas garantia que Ia promesa de pago a
un plazo determinado. {7:107)

Las cuentas por cohrar representan la extensidn de un crédito
a sus clientes nueves y eslas politicas permiten incrementar las
utilidades a través del aumento de ventas.

lLas politicas adoptadas para mane jar las cucentas por cobrar,
implica encontrar un ravonable cquilibrio entre el riespo y cl
rendimiento. (7:221).

Las politicas de credito de una empresa #slablece  los
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lineamenlos para determinar si se otorga crédito a un cliente, con
¢l monto ¥y plazo a conceder.

lina expansidn en las ventas al crédito implica la adquisicion
de un cierte grado de riesgo, sobre perdidax yue eventualmente
puede ocurrir, como consecuencia de la falta de pago.

6. Administracion de Inventaries

La administracidén de los inventarjos merece especial atencion
por tres razoncs fundamentales. Primero el rubro de los
inventarios en un buen numero de microempresas de comercio,
constituye una parte importante del activo total: en segundo
término, esle renglaon de! activo circulante es menos liguido, ¥
cunsecuentemente, cualquier desviacion o error en su Milite jir, N os
corregible tan facilmente: y la tercera razon., es que cualquier
anmenio en el nivel de los inventarios produce un  efeclo de mucha
relevancia en las linanzas de la empresa. (12:193)

El inventario es un activoe circulante necesario, porque
permite yue el proceso compra-venta de mercaderia funcione con un
minimo de obstaculos. Se requiere de un adecuade volumen de
inventariu, para asegurar la disponibilidad de productos gue S
demanden.

Los objetivos de la administracion de inventarios consiste en
incrementar Jas utilidades a traves de  la  rotacion y del
crecimiento de las ventas y reduccion de costo de absolecencia,
deteriore ¢ fomovilizacion del capital de trabajo.(12:196).

El inventario es considerado como una inversion, en ¢l sentide
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de que obliga a la empresa a darle un uso racional a su dinero.
C. ANALISIS E INTEPRETACIGN DE LESTADOS FINANC [ EROS

Conviene ahora resaltar la importancia que representa el hecho
de saber interpretar adecuadamente, los resultados del analisis que
subre cada rubro gue compone el capital de trabajo se efectiue, con
¢l proposito de medir Ja eficiencia cen gue fueron mane jados los
recursos  de la empresa, durante un periodo determinado.
Verificando si la aplicacion de las politicas cumplieron su
cometido, ¥ consecuentemenie, saber con alguna certeza hacia donde
se dirige la cmpresa.

Ll analisis y_la interprelacion del capital de trabajo de una
empresa se hace, uwtilizando para tal efecto las razones simples {se
lc¢ denomina razdn a la relacion enlre una partida y otra en lforma
matematica). (10:78)

s necesario aclarar que, aun cuamdo las razones financieras
constituyven una buena herramienta para da  identificacion de
aspectos de relevancia dentro de una empresa. si oo existen ciertos
pardmelros. estandares o normas apropimbas con los cuales pueeda
realizarse una comparacion de los resultados oblenidos, los
porcentajes seran de poca signiricacion.

Todo andalisis linanciero debe responder a Lres preguntas
generales:
al ;Cral es el grado de solvepcia o liguidez de la empresa?

b} (Cuitl es la productividad ¥ rentabilidad?

) ;Cual ¢35 ol grade de endeudamiento? (10:79)



CAPITUIO 1T

DIAGNOSTICO DE LA MICROEMPRESA
DE COMERCIO

A PERFTIL. DEL EMPRESARIO DETALLISTA

I. Actitudes

al Sus actividades comerciales tas realiza [ndividualmente, rara
ver se asocia.

b) Trata de dar mis de su capacidad normal, es decir, trabaja
aproximadamente 54 horas a la semana.

) Es oplimista, con facilidad se automotiva.

d) Es emprendedor, trata de aprovechar todas las oportunidades de
mercado gque se le presentan.

e) Establece normas para comercializar sus mercancias.

2, flabil idades

a) Ordena, arregla, presenla los productes a su gusto personal.,
b) Desarrolla habilidades cuantitativas, principslmente sumar v
restar.

o} Es innovador, vende preductos que tiencn mas aceptacion en

Funcion de la demanda.

3. Otros aspectos

a) Bajo nivel educativo.

b) Tnsuficiente capital de trabajo.

<) Mecanismos [nadecuoados de conlrol de sus ventas ¥ compras,
) Minima capacidad J¢ inversion.

el Inaccesibilidad a las fuentes de financiamionto.

f) Infracstiructura inadecuada de trabajo.

2) Trabajan en un marco de ilegalidad.
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h) Desconocimiento de téenlcas administrativas, contables y de
comercializacion.
i) Debenden del negocio el empresario ¥y su miclee lfamiliar.
4 Actian por su propia cuenta y riecsgo, al no existirc una
covperativa o grupo solidarisla que los apoye: ¥,

Kk} Vende productos especificamente al detalle.

B PERFIL DEL PRODUCTOD
1. Caracteristicas del producto

Las microempresas de comercio, aunque venden los mismos
productos, difieren en marca; 1o cual significa gque Los empresarios
compran a diferentes proveedores. También la conveniencia del
cliente hace que ¢l cmpresario sc incline por comercializar un
producto especifico de aun provecdor. Ademas, influye la
accesibilidad de compra del empresario. es decir, de acuerdo 2 el
proveedor que le surta los inventarios, de esa mancra puede verse
afectado el clicnte en relacion al producto, ya sea en precio y/o
calidad. Segon  lo invesligado, las caracteristicas de  los
productos que comercializan son las siguientes:
ajl Ln mismo producto lo oferta diferente proveedor con diferente
marca, precio vy calidad,
b) La ubicacién risica de los productos modifica la calidad del
producto, tambiéa el ticmpo de permanecer almacenado.
[} Los productos los venden por unidad., por Eibra ¥y por onza,

d}  Cada empresario vende productos que considera beneficioso para
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2. Pr;duclos que Comercializa

Se comprobo a través de la investigacion de campo cfectuada,
que la micruempresa de comercio vende los siguientes productos:
a) Productos de consumo basico: Maiz, frijol, azicar, arroz, caflé
y huevos, entre otros.
bh) Bebidas: Jugos de naranja, jugos enlatados de sahores, leche,
aguas gaseosas y agua pura.

.c) Golosinas: Dulces, chicles chocolates y galletas.
d) Otro productos: Escobas., peines, lapiceros, cic.
3. Formas de Comercializacion

La forma en que comercializan segin encuesta  realizada,
consiste en vender en ¢l punto donde se ubica la microcmpresa, de
acuerdo a la‘conveuiencia del empresario y los requorimientos de la
clientela.

En la mayoria de microempresas, dquién se dedica a vender es
el empresario. Esla siluacion se reflejo en el 78% de los
empresarios, quienes a la vez de ser duciios, son cmpleados de su
propia microempresa.

Venden al detalle, tienen un horario Clexible, dependiendo del
motive por €l cual cxiste la microcempresa.

La importancia del mismo radica, en el motive de inscroion del
empresario en esta rama microempresarial. Se concluyd que el 43%
de los empresarios lo hacen con la Cinalidad de generarse ingresos

adicionales a les que de alguna otra fuenie devengan, mientras quoe
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] 57% de ellos dependen especiflcamente de la microempresa, sunque
tas razones para ingresar a f(ormar parte de este sector secan

difcerenles.

CUADHRO 2

MOTIVOS DE INSERCION AL SECTOR MICROEMPRESARIAL
MOTIVOS % de empresarios
INGRESDS EXTRAS 413
SOSTEN FAMILIAR 26
INDEPEND ZARSE 24
OTROS MOTIVOS T
Total 100

FOENTR: Empresarios encuestados
C INVENTARIOS
Son ayuellos productos que liecne disponible para la venta y su
mane jo depende de la aceptacion que tenga en el mercado y de Ja
accesibilidad do compra del empresario. En el estudio efecluado
s¢ obtuvieron los siguientes datos:
CUADRO 3

MOTIVOS DIE COMPRA DE LOS BEMPRESAR1O0S

I MOT 1VDS % de empresarios
I Surtir inventarios 62
I-' Productos de mayor demanda 28
Productos de mayor ganancia 10
Total 100
Fuentie: Empresarios encueslados

El motivo de compra que otilizan ¢l 62% dv los empresarias

encucstados, consiste on surtic sus inventarios: el 28% de rllos
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compran o que mas demanda la clientela. mientras que ¢l 10% surten
sus inventarios con productos que les produce mayores ganancias.

Se observd gque [os gue mane jan productos do mayor rotacion
tienen mayores LIngresos ¢ inventarios mas saludables que aquel los
gue consideran quc o mas conveniente es mantener un surtido
completo de productos.

Los empresarios cfeclioan la compra de productlos en diferentes
lugares., tales comue los depasitos, mercados ¥y con los vendedores
directos. La importancia de su analisis consiste cn determinar cn
que lugares compran, y si les afecta en el manejo de los
inventarios. lLos resultados obtenidos fueron las siguientes:

CUADIO 4

LUGARES DE COMPRA DE LOS EMPRESARIOS

LUGARES % de empresarios
MERCADO 2
PROVEEDORES 0
PEPOSITOS 30
TOROS 1L.OS ANTERIORES b4
Total 100

FILNTE: Empresarios encucsiados

Los rosultados reflejan los lugares e compra mas accesibles

para los empresarios, auague la sitwacion del manejo de los
inventarios implica en algunos casos page de transporte y deterjoro
de los productos y onr otros pérdidas por productos vencidos que no
liene cambio. En ¢sios negocios Lla visita de los proveedores es la

anica via para cvitar las perdidas sciiafadas,
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En ¢! estudio efectuado. ¢l 63% surten los inventarios a
traveés de todos los medios gue les permite comercializar los
productos que decidan ofertar; e1 30% compra solamente en el
deposito. el 2% en ¢! mercado, mientras que el 5% eflfectian sus
cnmprasrcon los proveedores. |

Ademas se observd gue la distribucion fisica de los
productos en el punto de venta, no lo ordenan adecuadamente, es
decir. los productos que comercializan no estan separados por
sahor, olor, productos secos y/o himedos, perecederos, eic..
D VOLUMEN DE VENTAS

El volumen de ventas de estas microempresas ticnde a wvariar
con regularidad. debido a que la demanida es cambiante: no obstante
gue ¢l monte promedio de ventas constituye la base para conocer la
situacidén actwal de los empresarios detallistas. La importancia
del estudio estd relacionade con lo yue ganan en la realizacion de
sus ventas, -los precios se definen segin criterio del empresario-
de esa manera se especificaran los siguientes cuadros:

CUADRO 5

VENTAS DIARIAS DE LOS EMPRESARIOS
-En Quetzales-

H MONTO % de Microempresas
25.00 ] 100.00 415
100.00 a 150.00 41
150.00 ¥y mis 14
Total 1o

FUOENTE: Empresarios Eacuestados
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CUADRO 6

GANANCIAS DI1ARIAS DE LOS EMPRESARIOS
-En quetzales-

MONTT) % de Microempresas
1.00 a 20.00 a7

20.00 a 40 .60 49

410.040 v mas 4

Total 100

~“FUENTE: Empresarios Encuestados

Analizando el cuadro 5. el monto de ventas diarias de los
empresarios detallistas se especifica asi:  EL 45% de los
empresarios venden diariamente de @.25. a Q.100.00 quetzales,
mientras que el 41% venden diariamente de Q.100.00 a Q.150.00
quetzales., ¥ solamente el 14% vende mas de  Q_150.0H) .

Las ventas estan en funcinon de la magnitud de la microempresa
en cuanto al monto de inversion, asi como la diversificacion de
productos dispanibles para la venta. Estos resultados. a pesar de
ser aceptabies, no son realmente beneficiosos para aquellos
empresarios que tienmen un capital minimo y «que dependen
especiflicamente de esta actividad comercial,

El volumen de ventas también se ve influenciada por la
competencia que tenga la microempresa: Se pudo observar que
algunos empresarios estan ubicades cerca de otras microempresas,
algunas de ellas de mayor capital y cantidad de productos. en
relaciéon al capital de trabajo y a la diversificacion de les
productos.

El cuadro 6, refleja las ganancias que perciben  los
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empresarios detallistas en sus ventas. Analizando tal informaciéon
sC¢ puede observar que el 96% de ifos empresariocs obtienen ganancias
por un maximo de Q.40.00 quetzales diarios, mientras gue el 4% de
los empresarios obtiene ganancias mayores a los Q.40.00 quetzales,

El problema de estos resultados segin encuesta realizada, es
que las ventas no son establies, llay temporadas dificiles para los
empresarios tales como época de invierno. en la que disminuyen la
ventas, por consiguiente la ganancias: en otras épocas la situacién
es diferente y» las wventas se incrementia, permitiéndole al
empresario obtener mayores utilidades.

Los empresarios carecen de controles escritns sobre los
ingresos de la microempresa, por consiguiente no se sabe si se esta
obteniendo perdida o ganancia en las actividades comerciales que
realiza.

1. Ventas al Contado y al Crédito

Bl 74% de los empresarios detallistas, no venden al crédito.
solamente al contado. El que utilicen ese criterio se debe a que
la recuperacion del crédito es Insegura, aunque ello signiflinue

vender menos y dejar de percihir mayores ganancias,

CUADRD 7
VENTAS DE LA MICHOEMPRESA DE COMERCTOD
VENfAS % de microempresas H
AL CONTADO 74 H
AL CONTADD Y AL CREDITO 25 I
TOTAL. 100 I
FUENTE - Emprosarios cncucstados -
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En el cuadro 7. se¢ observa que el 26% de estas microempresas
otorgan crédito a su clientela, tenicndo diferentes criterios

otorgan crédito con limites en cuvante al tiempo ¥ al volumen.

CUADRO B8
MICROEMPRRESAS QUE OTORGAN CREDITO (%)
~MONTO-
T1EMPO - de Q.30 + de Q.30 %
- de 6 dias L 38.5
+ de 6 dias 19.5 12 Gt. G ﬂ
% a8 12 100,400 H

T PUENTE: Empresarios encuestados
Segun los resultados obtemidos, cn el cuadro 8: cl B8% de las
microempresas que otorgan criédito Io hacen par un monto de Q. 340,00,
mientras gque solo el 12% lo hace por mas de 30 quetzales, Es
conveniente hacer nolar gque solo el 38.5% de las microempresas
dan crédito por una semana, mientras que cl 61.5% de cstas
microempresas dan crédito por un tiempo mayor a una scmana.
Existen wvarias condiciones de crédito que  van desde ja
constancia y Midel idad del cliente, hasta la presentacion de alguna
garantia, que en cste caso cs prendaria. tal como algan reloj o

cuablquier otro bien que deje como garantia.
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CUADRO 9
CONDICIONES DE CREDITO
Condiciones L)
Cliente constantie 53
Credibilidad 33
Garantia 11
Total 100 ﬂ

~ FUENTLE: Empresarios Encuestados

En ¢! cuadro 9 se onhserva que, el 89% de los empresarios
utiltizan como requisito de crédito, la constancia y credibhilidad
del cliente; mientras que, el 11% exigen como condicién alguna
garantia.

El criteric utilizado por 1os empresarios que otorgan crédito
es que lo hacen no por generarse mas ingresos, sine porque no estan
dispuestos a perder a su clientela.

En adicion, sc observd que los empresarios no llevan control
sobre las deudas de los clicentes, solamente uvtilizan la memoria.
2, Margenes de Ganancia

Los empresarios detallistas establecen ¢l precio de  Jos
productos de acuerdn a su conveniencia: de ecsa manera, en el
esludio rcalizado se Tnvestigo el costo de los productos y el
precio promedico de venta de cada wne de ellos, o que permitio

ubtener Jos siguicntes resultados:
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CUADRO 10

MARGENES DE CGANANCIA
-precio/fcosto = % DE UTILIDAD-

PRODUCTO PREC10 (Q. 1 COSTO {Q. % DE UTILIDAD
AZUCAR 1.40 1.18 19

MAIZ 1.60 1.40 14

FRIJOL 2.50 2.20 14

ARROZ 2.50 2.21 13
C1GARROS 5.50 A48 23

Total B83/5=16.6%
%ﬁﬁﬁ¥h: Empresarios encuestados

Se compraobdé que los margenes de ganancia gue obltienen los
empresarios en sus wventas, c¢s del 17% con una variacidén del +-1%
dependicndo ¢l costo de sus productos. respecto a las compras que
realiza.

E S51STEMA NDE COMPRAS

Uno de los problemas gue enifrenian jos empresarios, son fas
relaciones que tiene con los proveedores. Estlo sc debe a gque no
campran en el mismo lugar. debido a  la ubicacion de  la
microempresa; de esa manera, ¢l empresario adquiecre sus productos
en ¢l deposilo, con un minerista o bien con algin vendedor.

Entonces, ¢l empresario depende de los proveedores para
delerminar cl costo de sus productos y por consiguaiente doe los
respectivos margenes de ganancia.

1. Volumen de Compra
El volumen de compras significa, la disponibilbidad que Licne

cl empresario de adgquirir los productos que considere necesarios,



22
para realizar eficazmente sus actividades comerciales, En ¢l
estudio se efectiu un andlisis respecto a las compras que ofectian,
considerando su monto y la frecucncia de realizarla. Dicha
informacidén fue ecspecificada de la siguiente manera:
CUADRO 11

MONTO DE COMPRAS DE LOS EMPRESARIOS
-En Quetzales-

ot
HONTO % de Microempresas
1.00 a a0.00 47
80.00 a 24000 50
240.00 v mas a
Taotal 1ng
FUENTE: Empresarios cncucstados
CUADRO 12

FRECUENCIA CON QUE REALIZAN SUS COMPRAS

TYEMM) % de Microempresas
Un dia 4
Una semana 56
Mas de una scmana 40
Tatal 100

Wﬂmpmgarius encuestados

Las compras que cofectpan los empresarios, lo hacen por
cant idades que se especifican en el cuadro 1!, en la cual se pucde
observar que cl 47% de los empresarios hacen compras por un monto
maximo de Q.8B0.00 quetzales, micntras que el 50% de los empresarios
las realizam por un monto que oscila entre Q.80.00 a .240.00

quelzales y o solamente el 3% compra mas de lo especificado
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anteriormente.,

En sintesis, el 97% de los cmpresarins rcaliza compras hasta
per un monto de @.240.00 quetzales. De ¢sa manera se identifica
el monto maximo de compra a la vez las meecesidades de efectivo de
estas microempresas.

En el cuadro 12. se pucde observar el tiempo gque requieren
para realizar Sus COmMPras. Por ser microempresas al detalle, es
posible que sus compras las realicen diariamente, sin embargo,
solamente el 4% de empresarios compra diariamente, micntras que el
5G% lo hace cada semana, ¢l otre 40% lo hacen por mas de una
Semana.

1 proceso de compra gque atiliza ol empreosario es constante
respecto al tiempo de su realizacion ¥ aproximado respecto al
volumen de compra, siendo de esa mancra como €1 puede obtener los
clementos de juicio para conocer cuales son sus necesidades de
efectivo.

2. Cempras al Conlado y al Crédito

¥n ia actualidad, ne todos tos provecdores a nivel delallislas

otargan crédito a los empresarias, en ¢l esludio se ohservd que:
CUADRO 13

COMIRAS DE LA MICROEMPRESA DE COMERCIO

I{ TIPS DE COMPRA %
Al. CONTADO 53
AL CONTADO ¥ AL CREDITO 47
Total 100
FUENTE: Empresarios encaesiados
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Fn ¢l coadro 13, se observa quu el 63% compra estrictamente al
contado, ya sea purque no quiercn contraer obtigiciones o porgee nir
tienen acceso crediticio: mieatras que el 47% de los empresarios
i tienen acceso al crédito, aunque solo es de algunos proveedores.

Segin !'o observado, los empresarios que cumpran al contado
poseen menos capital de trabajo, debido a que no existe un esfuerzo
para incrementarlo.

El A4A7% de empresarios adguieren productos al crédito,
aprovechan esta fuente de financiamiento para incrementar sus
inventarios. a la vez saus ingresos, me jorando asi las condiciones
de wvida de &l y su negocio. Es decir, ta magnitud de estas
microempresas es notable. por lo regular son mas completas en
cuanlo a la diversilicacian de lus productos.

Es necesario analizar el monto dec crédilo gue otorgan los
proveedores, a es5t0s empresarios, asi como el tiempo que les ceden
provio a realizar el cobro.

CUADRO 141

MONF( DE CREDITO DE LOS EMPRESARIOS
~-En quelzales-

HMonto % de Microempresas
1.00 il 40.00 50

404, 00 it 80_00 1f

BGO.Q0 ¥ mas 9

Total 100

# = x> T
FUENTE: Empresarios Encuesiados
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CUADRO 15

PERIODO DE PAGO DE LOS EMPRESARIOS

Periodo % de Microempresas I
Un dia 44 “
Una semana 19 B
Mas de una semana 37
Total 100

— FUENTE: FEmpresarios Encuestados

Scgon los datos praporcionados por los ecmpresarios
detallistas, el 50% de las microempresas que les otorgan eréditeo lo
hacen por monto maximo de Q.40.00 quetzales, ¢l 11% contrac
obligaciones por mas de @Q.40.00 quetrzales. Aungue el monto  de
cridito es minimo, en la actual idad su importancia esta ¢n funcion
delt periodo o tiempo en que s cancelan las devdas, las cuales se
pagan en plazos promedios de una semana, algunos le hacen por mas

de una semana,

F CAPACIDAD DE INVERSION

En el estudio cofectuada, se ohservo que la capacidad de
inversidn ©¢s minima. debido a que dnician sus  operaciones
comerciales con los limitados recursos que disponen, disminuyendo
asi las oportunidades de crecimiento.

En ¢l cuadro 2, pagina |4, sc¢ plantecaron los  resultados
respecto a los factores existenciales de estas microempresas, tal
qur 1 57% de cllos manifestaron gque esta actividad constitoye ba

npnica fuente de ingresos, micitd ras que los demas (43%) o hacian
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para generarse ingresos adicionales. En efecto, las probabilidades
de crecimiento son limitadas, particularmente cuando no existe oira
fuente de ingreso.

En sintesis, no poseen la capacidad de invertir por no poseer
los recursos necesarios para hacerlo, ademas, al no poercibir
ingresns adicionales. tampoco tienen acceso a alguna fuenle de
financiamiento, de e£sa mancra la capacidad de inversidn para ellos
¢s limitada.

1. Fuentes de Financiamiento

La microempresa de comercio a tenido vedadas las oportunidades
de crédilo formal, debido a que carecen de garantias para ascgurar
la deuda.

La necesidad de incrementar ¢l capital de trabajo a hecho que
busqucn otros medios que les permita obtencr (inanciamicnto.

Lna posibilidad es a través de fuentes informales. tales como
el credito que obtienen de los proveedores, aunque €5 por tiempo y
cantidad limitada. pero no devenga interés, Este tipo de créoditn
es utilizado por el 47% de los empresarios (ver cuoadro 13, pagina
23}, la limitacion es que no todos los provecdores otorgan crédito.
Otro medico lo constituyen los acreedores, aungque son medios
accesibles, no los utilizan con frecuencia por las altas tasax de

interés que generi.

G FUNCIONAMIELENTOQ DE LA MICROEMPRESA DE COMERCIO

La microempresa de comercio constituye una forma de vida, un
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medio de sobrevivencia o la manera mas accesible de generarse
ingresos adicionales, aunquie la causa por la yue pertenccen a este
sector no es la misma, su funcionamicote refleja un patrén
definido. Con la finalidad de describir la situacidn actual de
estos, se diagnosticd que:

Estdan al margen de programas iastitucionales que les pueda
permitir mejorar sus condiciones de wvida, negandoles asi la
vportunidad de lograr un desarruollo a nivel microempresarial.
Sus labores las realizan sin ningan tipo de regulacion fiscal que
les permita mantener un mejor vontrol de sus recursos, siendo esta,
una de las causas por la que se encuentran limitados de programas
créditicios.

Estlas microempresas  posecen una fuente de (inanciamiento
informal, tal es el caso de los proveedores, pero a la vez
significa dependencia y limitacidn, y de prestamistas quienes lo
haven a un aito costo.

Por ser actlividades Independicnites a menor escala, no
requieren de trabajadores asalariadeos, regularmente trabajan en
Tamitia. a la vewr, involucran su vida privada con sus actividades
comerciales, las cuales son permanentes v relativamente estables.

En adicion, sc¢ les dilficulta saber sioa obtenido pérdidas o
ganancias en sus operaciones normales. debido a que no manejan
datos escritos sobre los ingresos y cgresos de elfectiveo, lo que en
determinado momento les ocasiona problemas e ofectivo: ademas.

este problema Llratan de superarlo al wlilizar solo lo necesario
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para su sobrevivencia, negandose asi. la oportunidad de gencrarse
una remuneracidn,

Los empresarios son duechos ¥ emplcados de su propio negocio,
poseen un bajo nivel de organizacion y trabajan mas de 54 horas a
la semana.

En sintesis. el funcionamiento depende de la experiencia e
intuicion del empresario.

Uno de los problemas gue afrontan c¢s la manera en gue surten
sus inventarios., debido a que a veces compran con diferentes
proveedores y costos, aungue lo hacen por la facilidad para

efectuar la compra,. aunque reducen sus margencs de ganancia.



CAPITUIO I11

PROPUESTA PARA ADMINISTRAR EL CAPITAL DE TRABAJO

Las alternativas yuc viabilizan el adccuado manejo del capital
de trabajo en las microempresa de comercio, depende principaimente
de la inversiéh. Es decir, del monto del capital de trabajo
y de su administracion; aungue no existe un medele especifico,
si se puede utilizar un procedimiento estandarizado que permita
alcanzar los siguientes objetivos:
a} Mejorar el funcionamiento de la microempresa, con el propisito
de lograr el beneficio del empresario y satisfaccién de la
clientela, ofreciendo preductos de la mejor calidad, al mcnor
precio, en el momento oportuno ¥y lugar adecuado.
o) LLos inventarios que se administran, tienen que estar con
funcion de las necesidades y deseos del consumidor, manejando
productos de mayor rotacidn; vy,
c) Administrar el efectivo de acuerdo a las necesidades de la
microempresa, aprovechamtbo ol rendimienta de los recursos
invertidos, es decir, gue al lograr incrementar las ventas se

lograra mantener solvencia y ligquides.

A ADMINISTRACION DE TNVENTARIOS

La administracion de los inventarios es imporiante, debido @
que representan una inversidon substancial en la microempresa.

Por el tipo de negocio, los inventarios son la parte wmedular

sobre la cual sc realizan ias operaciones comerciales y cuoalquicr
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decision que se tome, repercite ya sea positiva o negativamente:
entonces para optimizar ¢l rendimiento de los inventarios, se debe
establecer lincamentos quc permitan mancjar productos que roten el
mayor mimern de veces y que proporvcioncen el maximo beneficio.

La manera objetiva que permite lograr resultados
satisfactorios consiste. en fijar condiciones necesarias que
faciliten el movimiento de compra-venta de productos. Para tener
inventarios saludabies debe comercializarse productos de mayer
demanda, con el proposito de elevar el valor nominal del capital de
la microempresa. Ademéis, es conveniente analizar la calocacion
¥ ordenamiento de Ins productos. ¥a sean e¢s5tos duraderos o
perecederos.

1. Produclos de Mayor Rotacién

En la actualidad el consumidor le es [jiel a una microempresa
U marca. en cuanto no exista otro negocio o marca que satisfaga de
una mancra mas satisfactoria sus necesidades Y desens.

Habiéndose establecido cuales son los productos de wmayor
ratacion, no se debe olvidar que estos productos variardn enm su
demanda. tanto por los gustos cambiantes del consumidar. coma por
Ia-cbmpetenciﬂ.

Para mantcner productos de mayor rotacion, el empresario debe
tener informacion especifica respecto a (lodos los productos que
comerciatirza. Los datos precises a considerar son:

i) Que productos tienen mayor demanda ¥ cuales no, la demanda no

es e¢slabie, cambia segin las necesidades Y deseos del consumidor.
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b) lin producto con la misma marca y calidad lo oferta diferente
vendedaor . Es conveniente quec las compras se efectuen con gquién
ofcrte a un menor costo.
c) La clientela demanda un producto diferente, es decir. que las
necesidades de la clientela y la manera de satisfacerlas varian con
el tiempo.

Este andlisis le permite al empresarioc mantener inventarios
sajudables en f{uncidn de la rlientela, debido a gque ellos
determinan e] éxito o fracaso de la microempresa.

Es indudable gque a el empresario detallista le Interesara
vender productos de mayor rotacidn y para mejorar dicha rotacion es
necesario constderar varios aspeclos.

1.1 PlanilTicacién

Tode empresario detaltista debe prever y planificar sus
actividades comerciales, desde la satisfaccion de Jas necesidades
de los clientes. hasta la estimacion de los porcentajes de ganancia
que obtendra. Fs decir, que para cumplir cfectivamente todas las
actividades de la microempresa. es necesario que sc planifique los
procedimientos respecto a las operaciones neccsarias para su
funcionamiento.

Ei propisito de planificar consiste en establecer por
escrito le que se quiere realizar., en este case significa
establecer el proceso mediante 1 cuval el produclo este colocado en
el lugar corrcecto a un adecuadn precio y cantidad.

El ohjetivn de la microcmpresa es ratar el mayor nimero de
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veces 1os pfoductns gue comercializa, es decir, en la medida en que
venda mas, habra mas efectivo, aumentara la ganancia y el cliente
estara satisfecho.

1.2 Organizacion

Para aprovechar el rendimiento de la microempresa, es
necesario designar quiencs seran los responsables de realizar lo
que se a planificado. El empresario es el responsable de llevar
los respectivos apuntes donde se especifique que es o que se wva
a realizar en la micreoempresa, come s hara, quiéen sera el
responsable, cuanto costard, cuidndo se hara. esto se hace con la
finalidad que no cualquier miemhro de la familia del empresario
tome decisiones inapropiadas. sino que exista un responsable.

1.3 Integracion

En esta etapa se integra el recurso humano, Tisico vy
financiero para lograr los objetivos delerminados en la planeacian.

En este caso, el empresarico cuventa con la celaboracién e
algunns familiares, con un capital de trabajo v una instlalacion
Fisica dondé realiza sus actividades cémercia]es.

1.4 Direccion

La direccion se refiere al proceso de influir sobre sus
familiares, para que realicen sus actividades comerciales, on forma
entusiasta y positiva para lograr los resultados esperados, de lo
gque s¢ ha planificado,

Existen diversos problemas que afectan ¢l desarrollo de las

microempresas de comercio., esta  situwacion  requiere de la
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participacién del empresario y la colaboracion de su familia.

La labor principal del empresario consiste en lograr armonia
en el proceso de comercializaci6n, para lograrlo sc requlere de:
a) Tomar decisiones de inventarios con base en los requerimientos
de la clientela.

b) Permitir la colaboracion de los proveedores en  la
presentacion. manejo y venta de sus productos.

c) Permitir la participacion ordenada de la familia cn la
realizacion de las actividades de comercio: y,

i) Supervisar ¢l funcionamiento de la microempresa, a efecto, se
alcancen los objelivos planteados.

1.5 Control

Es necesarioc quc ¢l empresario Lo aplique técnicamentie. ya que
con esto estara ascgurando el logro de los ohjetivos.

S¢ propone que e] empresario revisce pormancntemente  las
actividades, para determinar si sc¢ esla siguiende c©l camino
correcto, en este caso. es necesario evaluar si se Lienen productos
de mayor rotaciion, si estan celocados en el lugar corrveclo ¥ si la
participacion familiar es la adecuada. Es decir. que se deben
medir los resultados actuales en relacitn con los esperadeos, con el
fin de saber si se han l!ogrado los wvbjetivos, con el proposito de
corregir, mejorar y formular nuevos planes.

2. Pisposicion Fisica
EL  tamafo del local influira en la capacidad de  la

microcmpresa de ofrecer una diversidad de productos, principalmente
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cuando se carece de un espacio fisico para almacenar los productos
que s¢ tengan en invenlarios. En pste caso se hace necesario
comercializar aquellos prodouctos que tengan mas demanda y quce
pcrmita obtener mayor ganancia en relacién a otros productos.

También, seria convenicnte utilizar mostradores vy estanterias
donde se pueda estibar los productos correctamente,
3. Mobiliario ¥ Equipo

A pesar de yue el espacieo dispouible noe sea grande es
conveniente contar con un mobiliario y equipo adeccuado., es decir,
la distribucion espacial requiere la mayor atencion para fque se de
fa mejor cxpusicion de ios productos. Este mobiliario debe
permibir La colocacion logica de los productos, a electo, de evitar
algunos inconvenicutes. tales como, cambies de color, de oior y de

sabor.

B ADMINISTRACTION DEL EFECTIVO

El efeclive constituye e} recorso mas importante de la
microenpresa en ¢l curso normal de operaciones, por lo tanto, es el
dinero gue el empresario dispone en forma inmediata para efectuyar
desembolsos de cvalyguier indele,

Por la naturaleca de  las operaciones comerciales, las
necesidades Jde efectivo estan relacionadas directamente con las
ventas, este se debe a que las wventas con regularidad som al
contado, teniéndose asi vna dependencia total sobre la cantidad y

calidad ¢ los inventarios. s deecir, ta disponibilidad de
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efectivo., esta en {uncion de la mancra cn que se distribuya el
efectivo para surtir los inventarios.

La administracién de efectivo significa manejar los ingresos
y egresos de dinero. En e! primero de los rcasos, el monto de
dinero que se dispondra diariamente en concepto de ventas sera el
resul tadn de mantener invenlarios saludables, o sea. que hallan
productos gue rolen rapidamente, a la vez, que exista diversidad
segun lo que demande la clientela. En el segundo caso, el
empresario debe disponer de efectivo para aguelles productos que le
represenian ventas rapidas,. aunque el porcentaje de ganancias sed
menor que aque!llos productos donde pueda ganar mas, pero que rolen
lentamente.

La relacion de ingresos y egresos de efectivo consiste en
identificar la manera de satisfacer tas necesidades de efectiveo y
no en precisar si existe un déficit o excedente de efeclivo,

Es convenicnte lograr un eguilibrio entre los inventarios y la
visita periodica de los proveedores, de ahi que la decision de
compra dependera de la necgesidad de surtir los inventarios, de
acuerdo a lo que demanda la clientela ¥y no de incrementar la
diversidad de productes,

Para administrar eficientemente el efeclivo se requiere:

a) Efectuar compras cuando exista la necesidad de suortir

los inventarios

h) Comercializar aguellos productos que roten rapidamente

c) Descontiouar la venta de aquellos productos gue roten
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lentamente, y.
d) Los productos perecederos es conveniente adquirirlos en
cantidades limitadas y con fechﬂ‘de vencimicento mayor a 15 dias, a
partir de la fecha de compra.

El proposito consiste en realizar el menor desembolso de
dinero posible, es decir, evitando pérdidas por deterioro ¥
almacenamiento de inventarios, aungue esto no afecte las ventas,
porgque su mance jo depende de Lo que demande la clientela, siendo asi
como se puede mantener efectivo disponible para manejar inventarios
saludables.

1. Ingrese de Efectivo

Para aprovechar el polencial de venta de la micro-empresa se
debe considerar todos los lfactores estralégicos que se mencionaron
al initcico del capitule: asi se podra incrementar las ventas y
mejorar la relacion con los clicntes. Las ventas que se efectien
deben hacerse principalmente al contadoe, e¢n algunos casos es
conveniente efectvar ventas al crédito., aunque exista riesgo
también puede existir un mayor rendimiento.

1.1 Monto de Crédito para un Cliente Seleccionado

El crédito como mecanismo para incrementar las ventas
requiere de varias condiciones, para que pueda oltorgarsele a un
cliente.

El cliente seleccionado es a quién sc le puede otorgar
crédito; segian el cumplimientuo do condiciones que a

conveniencia del cmpresario considera importantes, tales comy:
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&) Tiene qgue ser un cliente constante en el negocio; gue con
regularidad sus compras las hace al contado.
b) El motivo del crédito tiene que ser esperadico no permanente;
poerque el cliente pierde la responsabilidad de pago, y..
c) bebe vivir en el mismo vecindario, ya que el deudor se siente
presionado, debido a que el incumplimiente le resta reputacion.

Un cliente seleccionado para que se le otorgue crédito,
requiere de vun analisis previe, la respuesta es inmediata., sea a
favor del mismo o en contra, por esta razdm es conveniente evaluar
la capacidad que tiene la wmicroempresa para mantener los
inventarios necesarios, sin gque el crédito que pueda otorgarse
signifique disminucién en inventarios o efeclivo. Aungue la
decision mis acertada consiste en denegar ¢l crédite debido a que
primero esta la salud de la microempresa, de ahi la conveniencia si
s¢ otorga crédito o no.

El tiempo maximo en que se le puede conceder crédito a un
cliente es de una semana, debido a gque se refiere a productos de
rapido rotacion y el otorgar credito durante mas ticmpo
significaria estancar el capital de traba,jo ¥y dejar de generar mas
utilidad.

El monio maxime de crédito depende del tipo y valor de la
garantia, debido a que, si el cliente no paga su deuda pueda esta
recuperarse con la venta del mismo. Es importante que se le
otorgue crédito a pocas personas, pusden ser de 6 a 10 personas,

ademds es necesario gque se apunten todas las deudas a manera de
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llevar on controil, de lo contrario podrian olvidarse.
2. Margenes Jde Ganancia Aceptables

Las microempresas de comercio no tienen un limite especifico
de venlas, salvo el caso de que sus inventarios sean minimos, en
ese orden de ideas, los mirgenes de ganancia seran mayores cuando
los productos demandados sean aquellos productos de mayor rotacioén,

Aunque ¢l objetivo de la microempresa es ofrecer el me jor
producto ¥ servicio al menor costo, no significa que se reduzcan
los margenes de ganancia, debido a yue los mismos son minimos
comparadus con algon olro tipo de actividad comercial, sin cmbargo,
la rotacidn de estas productos es mayor, siendo de esa manera a
traveés de la cual se recompensan los margenes de ganancia,

La importancia de los margenes de ganancia para los
empresarios de productos de consumo basicy cos fundamental, porque
al incrementar los margenes de ganancia por cada producto no
significaria obtener mayor wtilidad. disminuiria ta demanda de los
productos de mayor roiacion, por esta razon es conveniente manejar
margenes de ganancia acorde a lo Aue ta clienicla pueda aceptar y
la competencia no pueda afectar,

3. Egreso de Efectivo

Es necesario evaluar los desembolsos de efectivo que se
realice, debido a que una mala decision afectaria al negocio. Los
tgresos que se hagan pueden ser por compra de mercaderia, o por ol
pagae de credito otorgado puar on proveedor, ademas del desembolso

por la asignacion de un salario ¥ el pago de alquiler entre otros.
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Las compras de mercaderias se efectinan periodicamente y de la
atencion que se le pongan s¢ tendran inventarios saludables, e§
decir., una decision inadecuada en la adquisicion de mercaderia
provocaria pérdida. Las cuentas de compras efectuadas al crédito
requieren up analisis particular, estas tienen que responder a la
capacidad del negocio de solventar sus compromisos a corto plazo,
de acuerdo a los convenios de pago que sc hayan establecido.

l.a designacion de un salario es un paso importante o¢n la
administracion del efective. por lo tante, el empresarin debe
establecer una cuota fija mensual que le permita cubrir sus
necesidades basicas dcl mes. Ademas de la cuota de alquiler,
seria conveniente dividir los costos mensuales dentro de los dias
del mes, de esa manera se evitard los problemas de déficil de

plfectivo cada Fin de mes.

C. RELACIONES COMERCIALES
L. Caon las Proveedores

Fs necesario aclarar que el empresario detallista comercializa
diferentes lineas de productos; por tal razéen tiene relaciones
comerciales con varios provecdores que contacta de diferentes
maneras. para realizar la compra.

Existen ciertos clementos que permiten mejorar las relaciones
con los proveedores:

1.1 Vigita Periddica

La visita perioatica del proveedor le permita al empresario
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planilficar sus compras futuras, conocer cuales son sus neces idades
de efectivo y revisar sus inventarios principalmenie.

1.2 Cobertura

El provecdor cuando reconoce la credibilidad del empresario le
otorga crédito, también revisa los productos que vende. Por parte
de 1la empresa provecdora proporcionan aliches, consejos de
comercializacion respecto al producto. etc.

1.3 Costo del Producto

La visita periddica de un proveedor gsignifica ahorrarse e)
transporte por trasladar el producio desde ¢l punto de compra hasta
la microempresa. Los proveedores guc venden en el lugar donde
esla ubicada la microempresa absorben el costo del transporte, a la
vez que Facilitan la entrega de los productos, vendicndo el mismo
producto a un menor costo.

2. Con los Empresarios Detallistas

2.1 Flujo de Elfectivo

El compromisc que tiene un empresario con sus proveedores
consiste en mantener la liguidez necesaria para solventar cualguier
obligacion, ya sea esta alguna compra al crédito, o bien, alguna
gque realiza al contado.

Al proveedor le interesa gue el empresario le compre la mayer
cantidad pusible de productos, a la vez que e sea pantual en caso
le adcude. I'or las caracteristicas de ta microempresa se hace
necesario considerar, que de la manera en gque s¢e maneje el efect ivo

dependera ¢l tipo de relacion comercial que tenga con sus
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proveecdores.

2.2 Toma de Decisiones

Los proveedores tratan de mostrar las bondades del producto
que comercializan, sin embargo. es necesario considerar que la
decision gue tome el empresaric para adguirir sus productos. no
depende de la opinion del proveedor, sino de la satisfaccion de
necesidades de la clientela. La sugerencia del proveedor en la
comercializacion de los productos es valiosa pero no dJdeterminante
en la compra de productos gue cfectud el empresario.

2.3 L.a Necesidad de Compra

Una de las necesidades basicas del empresario cunsiste en
surtir les inventarios. para hacerlo depende «de Lo rapida rotacion
de los mismos y del adecuado manejo del [lujo do efectivo.

La relacién con los proveedores debe ser estable  para
generarse credibilidad, lo que le permilira obtencr crédito, para
mantener los Inventiarios necesarios e incrementar la linca de
productos. Esto depende de los requerimicntos de compra de la
vlientela, debido a que ellos establecen el ritmo de la necesidad
de surtir los inventarios. por parte del empresario.

3 Con los Clientes

A un empresaric le  interesa incrementar sus  venlas,
conscrvando sus clientes actuales y aprovechando la oportunidad de
ganar clientes polenciales. A manera de wvisualizar esa

perspectiva, sc¢ hace necesario considerar lo sigutente:
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3.1 Imagen de la Microempresa

Lo primero que hace un cliente cuando visita un negocio de
productos basicos, es observar y emilir un juicio previo a realizar
la compra. Para que la visita del cliente sea grata, es
conveniente que el local donde se ubica la microempresa, sus
estanterias y mostradores estén en bduenas condiciones, si  es
posible pintadas.

3.2 Descripeion de Existencias

Se hace necesario colecar un rotulo de suelo despiegable que
indigue 1o gque vende la microempresa, si oes posible indicando
precios de algunos productos gue oferta a menor precio que la
competencia, El colecar una pizarra en fa enlrada del negocio es
conveniente para indicar gque prodoctos tiene a disposicion.

3.3 Servicio al Cliente

Los clientes buscan o esperan encontrar vn la microempresa:
atencion, amabilidad. rapidez, que sea mas agradable su estancia
en o punto de wventa. e hecho, ¢! tomar en consideracion
algunos aspectos de servicio al cliente, implica lograr una ventaja
competitiva.

El dinico medio publicitario que tiene an empresarico son los
comentarios de los clientes actuales para atraecr a olro publico:
por esta razon se requiere de:

- EQitar obstruir ¢l paso de centrada a la microcmpresa, cesla
idebe ser amplia v oaccesible, que permila ver a simple vista lo que

ahi se vende.
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- La iluminacion e¢s imporiante, el exhibir los productos
disponibles para la venta, con iluminacidn adecuada facilitara su
comercializacion: a la wver permitira que ¢l cliente se sicnta
satisfecho por el interés que demuestira el empresario.
- El mostrador principal debe exhibir algunos productos, es
necesario no colocar demasiados productos, principalmente en el
Area de atencion al publico.
- Las productos de primera necesidad debe mantenerse de acuerdo
a su Forma de venta por unidad de medida, es decir. por unidad,
libra, onza. etc.. si acaso compra productos por guintal es
necesario ordenarto de acuerdo a la unidad de medida mas demandada,
de esa manera se roduce ol ticmpo en que el ciiente efectia suo
compra.
- El revisar los productios yue se comercializan es aconsejable,
darle pricridad a aguellos producios perecederos: es decir, que en
algunos casos es mejor perder productos en mal estado, que
significa un costo menor en relacion a perder un cliente actual, en
este caso es recomendable conocer la demanda real de tos productos
perecederos y de esa manera realizar la compra.
- La colocacion ide los proeductes requiere evitar ¢l poner los
produclos que se venden en lugares homedos. inaccesibles, o
cercanns a otros productos que pueden modificar ¢) coleoe, calidad
a sabor de Jos mismos.
- ks necesario manlencr vna caloculadora o papel v lapiz para

realizar las respectivas cucntas., con el obhjeto de hacerio con
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precision y exactitud.

D TECNICAS PARA MEDIR LA EFICLENCIA SOBRE Il MANE.JQ DEL CAPITAL

PE TRABAJO DE LA MICROEMPRESA DE COMERCIL0O

Para mediv la eficiencia con yue son administrados los fondos
en la microempresa de comercio, es necesario teper informacion
sebre los recursos gue disponen, como lo manejan y si esas
actividades han producido pérdida o ganancia.

La dificultad del andlisis en este caso es pue se carece de
libros contables que permita reatizar lus correspondientes analisis
matematico financiere, razéo por la cual se especificara un mélodo,
con permita explicar la posicidon linancieca de la microempresa.
El analisis debe responder a las sipuientes preguntas basicas:
1.- ;Cual es la liyuidez de la microempresa?

Z.- (Cual es la efectividad en que manejan luos  recursos
disponibles?

3.-  iCual es la vililidad qgue perciben?

1. MéLodo Propuesto

En relacion al analisis de los inventarios es pecesario hacer
énfaxis en su imporlancia, debido a 3 razones fundamentales:
ul Constituye la parte mds iaportante de los activos de la
microempresa, porgue a través del manejo de los inventarios se
dcturminar&lsu sobrevivencia.

b) Los inventarios son les recursos mas vealizables.

) Lo cambio oen el moute de los inventarios. modifica Ia
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situvacion de la microempresa de caomercio.

En ese orden de ideas el adecuado manejo de las inventarios
es escﬁcial para las ventas ¥y las ventas son necesarias para las
utilidades, ademas., en este lipp aciividad comercial, el 60% del
capital esta invertido en inventarins por elle su  adecuada
administracion es de gran importancia.

Para medir y evaluar la productividad de la microempresa de
comercio, se propone el siguiente método. que consta de seis pasos
¥ sc debe proceder de la siguiente mancra:

i.l Primer I’aso

Es necesario gue se hagan inventarios cada (in de mes, esto
permitira conocer a iravés de analisis comparativos la situwacion
real en que se han desarrol lado las aclividades en la mieroempresa,

El trabajar con inventarios mensuales nno implicra  esfuereo,
debido a que los empresarios por lo regular trabajan un maximo de
60 productos de los cuales el costo es minimo, lo que facilita su
calculo.

kEn relacion al inventario del mes se pucde conocer cuanios son
los productos gue manejan regularmente, en que productos se tiene
mas dincro inveriido, para que cstos cuadros sean de mas utilidad
es necesario compararlos con oiros meses, este estudio comparativo
permilird conocer La situacién en cuante al monta del inventario,
y %i el mismo a sufrido algin cambio ya sea esle posilive o
negativo. 1.os inventarios pueden operarse por medio de un

cuadernn, con lnos rayados gue s muestran en los cuadros siguientes:
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CUADRO 16
INVENTARIQ DEL MES ANTERIOR
Produclo Cantidad Costo Costo Total
AzLcar 4 quintales Q.102.00 Q. 459.00
Irijol 4 quintales Q. 80.00 Q. 320.00
Arruox 2 quinlales Q.135.00 Q. 270.00
Maiz 2 gquintales Q120,00 Q. 240.00
XXX NMX NMAEXXEX NXNANKEX
XKX XXX HKEXXNXKXX XEKNXXX
XXX XXX NXXXXXXX KEXXEXN
Total Q.21460.00

FUENTE:  Propuesta el Autor de rsta Tesis

CUADRD 17

INVENTARIO DEL MES

Productio Cantidad Uosto Coslo Total
Arlcar S5 yuintales Q.105.00 Q. 525.00
Frijof D quintales Q. 90.00 Q. 450.00
AT o7 d guinlales Q. 135,00 W. 405,00
Maiz Z quintales Q200,040 Q. 400,00
XXX %X NXNAMNNXK AXNXKXX
XXX XXX NEXXXXNKX NXKXXXN
XXX NXX XEXKXKXXX XXXXEXX
Total Q.2970.00

FURNTR ; Propuesta del Autor Jde esla Tesis

Con los datoes oblenidos en los cuadras sobre los inventarios
de los dos Oltimos meses . se comeera sioel monlo del inveniario s5e

a modiTicado para lo cual se aplica la siguicote formula:
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Pifr. de Inv.= Inv. actual - Inv. mes anterior
= 2970 - 2460
= Q.51U

Segun cste resultado, lo invertido en inventarios a sufrido un

cambio posiltive; refleja gque se a modificado el monte del

inventario en 20.73%. Inicialmente, previo 4 otros anilisis, se
podria declir que la microempresa a tenido an crecimiconto en
inventarios. Ademas, a Lravés del cuadro sobre el inventario del

mes se puede saber en que productes se tiene mas dinero invertido,
en este caso 1 50% de los inventarios esta concentrado en cuatro
productos -azacar, frijol, arrox ¥ maiz-, enlonetes &5 necesario
considerar la importancia de estos prodoctios.

1.2 Segundo Paso

A través de la administracion del ¢fectivoe se conocerd cual es
la situacion actual dJde la wmicrocmpresa, tomando como base los
ingresos por venta y los egresos para caubrirv algana obligacion o
realizar alguna compra. La relacion del estudio sirve para conocer
como ¢ estan mancjando ios recursos mis fiquidos y realizables gue
disponen los empresarios.

Ejemplificando 1o expueslo, soe presenta el siguiente cuadro en
donde se llevan los ingresos y egresos mensuales de la micro-

cmpresa:
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CUADRO 18

[NGRESO Y EGRESO SEMANAL DE LA MICKROEMPRESA DE COMERCIO

MANEJO DE EFECTIVD | INGRESOS EGRESOS DIFERENCIA
LUNES Q. 50.00 Q. 80.00 -30
MARTES Q. 7¢.00 | oo +70
M1ERCOLES Q. 65.00 Q.100.00 -35
JUEVES Q. 70.00 Q. 50.00 +20
VIERNES Q.100.00 QR.170.00 -70
SABADO Q. 75.00 oo +75
DOMI NGO Q. 35.00 )} - +35
TOTAL Q.465.00 Q.400.00 +65

ey T
FUENTE: Propuesta del Autor de esta Tosis

CUADRO 19

INGRESO ¥ EGRESO MENSUAL DE LA MICHOEMPRESA DE COMERCI()

MANEJO DE EFECTIVO TNGRESDS ECRESOS DI FERENCYA

SEMANA | Q. 465.00 Q. 100,08 +66

SEMANA 1] Q. 300.00 Q. 2k, Q0 +140

SEMANA I11 Q. 550.00 Q. H006.0D +50

HEMANA TV Q. 545.00 Q. 410,00 +135

TOTAL Q. 1860 _0¢ Q.1600.00 +260
%ﬂﬁﬁ?ﬁ?EﬁFEBucsta del Autor de esta Tesis

Durante el primer mes e tendra elementus biasicos de Juicin
que permitan evaluar et rendimiento de los recursos invertidos,
para conocer la manera on que s¢ a manejado ¢l capital de lrabajo
en la microempresa de comereio.,

El primer analisis gue se pucde hacer es conocer a traves e

Ins cuadros de ingresos y egresos mensnates, ta diferenciag que se
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produjo en el manejo del efeclivo.
7 Manejo del efectivo= Ingresos - Egresos
Si el resultado obtenido es positivo significa que el manejo
del efective es aceptable, debido a que un empresario le conviene
mantener efectivo disponible para realizar una compra o cumplir con
algin compromiso; si el resultado fuese negativo signilica. que no
se esta utilizando adecuadamente el efectivo, a la vez que ningin
empresario puede inverlir mas de lo que tiene. S5i ese fuera el
resultado se determina gue los {fondos provienen de otra fuente
ajena a las ventas.
Para ejemplificar este case s necesarieo considerar ltos
resul tados expuestos en los cuadros de ingresos v egresos mensual

despe jando la formula anterior.

Manejo de efecltivo=s  Ingresoes - Egresas
= 1BGD - 1600
= Q.3I60

Segan el resultado obtenido, la situaciéon de la micro-empresa
es aceptable debido a que fueron mayores los ingresos producidos
pur las wventas que los gastos durante el mes, a la vez se tieneg
disponibilidad e efectivo para Incrementar los inventarios o
cubrir alguna obligacion.

1.3 Tercer Paso

Para conocer la utlilidad que se a obtenido en tas operaciones
comerciales durante ¢l mes, se hace lo siguienti:

Ltilidad Total = Dif. de Inventarios +
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Dif. de ingresos y cgresos
= 510 + 2640 = Q.87

La utilidad tetal obtenida es de B70 guetrzales.

1.4 Cuarto Pasa

FPara conocer el rendimiente de los inventarios es necesario
dividir la utilidad total cntre el inventario del mes en el cual se
produjo cse rendimicnto.

Rendimiento del inventario = Utilidad total /inveatario

B70/2970 = 29 2u%

Ei rendimiento que se ha obtenido en ol mane jo de los
inventarios durante el mes es det 29, 29%.

1.5 Quinto Paso

La rentabilidad de la microempresa constituye un indice que
determina ¢l porcentaje de ganancia qyue se a obtenido on las ventas
del mes, para lo cuial es pecesario despejar la siguiente Tformela:

Rentabilidad de las ventas

Utilidad total del mes/venias
= B70 / 18K(0 = 46.77%

Ahora bien, la rentabilidad que esta produciendo las ventas es
del 47%. lo cual refleja el rendimiento e se a obtenido dorante
el mes en las ventas, es decir que por cada gquetsal que Se vemde se
obtienen 0.47 centavos de ganancia.

1.6 Sexto Paso

Otro indice de importancia fue es conveniente analizar lo
constituye ¢l indice de actividad, es decie 1a ofectividad con (e

Ia microempresa MAC A S5 recursos, csie indice consiste en
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eslablecer la rotacion que han tenide los inventarios:; el resultado
significara el nimerno de wveces que rotan  los  inventarios
mensuvalmente:

Rotacion de inventarios = Ventas / Inventarios

1860/ 2970 = 0.6263

Este resultade denota que los inventarios han rotado 0.R3
veces durante el mes v 1o cual indica que se esta incrementando tos
margenes de ganancia indebidamente, o bien., se tienen inventarios
d¢ poca rotacion, debido a gue se trata de la comercial izacion de

productes de consumo bAsico.

En resumen se han oblenido los siguientes resul tados

liferencia de invenlarios = Q.510
Manc jo de efectivo = Q.250
Utilidad brula dcel mes = Q.870
Rendimicnto de inventarios = 29.29%
Rtentabilidad en ventas = 17%
Rolacidn de inventarios = .63

Desde el punto de vista Financicro, la situacion observada
permite conocer ta cfeclividad con gue son manejados 'os recursos
de la microempresa de comercio: de esa manera. los siguicntes
resultadoes reflejan yue en el transcurso del mes o habido un
incremento de lus inventarios a la ves Si existe disponibilidad de
clfectivo para efectuar algin desembolso., l.a utilidad tetal ¢n las

operaciones comerciales dorante ol mes es de Q.B70: de esa manera
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se a observado que los inventarios han producido un rendimiento del
29.29% vy que las ventas han producido una rentabilidad del 47%; es
decir que por cada quetzal invertido se han obtenido 0.47 centavos
de ganancia, a la vez que rutan 0.63 veces los inventarios al mes.

La situacion que reflfleja los anteriores resultados es
aceplable, porque se esta obtenicndo un rendimiento positivo en las
operaciones comerciales de la microempresa.

'n adicién, 5i e! empresarto  otiliza las difercntes
herramientas propucstas para administrar su capital de trabajo, los

resultados gque se obtengan seran beneficiosos para el.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A CONCLUSIONES

1. Los empresarios desconocen la importancia de establecer
lineamientos que permitan manejar productos que roten el mayor
nomero de veces y gque proporcionen el maximo beneficio. obteniendo
Asi, pérdidas por su mala administracion.

Z. lLos empresarios han sido afectados en el rendimiento de sus
invenlarios, debido a las politicas establecidas por las empresas
praoveedoras, on cuanto a la marca, calidad y precio de los mismos,
3. Los cmpresarios son duenos y empleados de su propio negocio,
carccen Jde un salario fijo, solo utilizan los recursos necesarios
para Su sobrevivencia, en coasecunencia no distribuyen ntilidades.
4. Los empresarios carceen de conocimientos técnicos en el mane jo
de los inventarios y los Flujos de ingreso y evgreso de efectivo,
ignorando si se esta obteniendo perdidas o ganancias en sus
actividades comerciales.

5. Los empresarios obticncn créedito a traves Je prestamistas oy
proveedores, que si bien satlisfacen su demanda. lo hacen a altios
costos en el primer caso ¥y suponen una alta dependencia y

limitacion para el empresario en ¢l segundo.
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1} RECOMENDAC IONES

i1.- El empresario debe concentrar su esfuerzo oy efectivo en
aquellos productos que rotan el mayer nimerse de veees,
estableciendo una distribucion fisica de inventarios por
productos afines, separando los productos seces de los
hamedos, por olor ¥ sabor, ete. ¥y asi cvitara el estancamiento,
deterioro o pérdida de los mismos.

2. El cmpresario debe evaluar las diferentes opciones de venta de
los proveedores, de esa manera podra seleccionar Ia alternativa de
compra mas beneficiosa, incrementando asi el romdtimiento de sus
inventarios.

4. £l ¢mpresario debera asignarse un salario rije mensual que  le
permita establecer un controf de los recursos que dispone, #gi
evitard utilizar el efective o los inventarios en Fines ajenos a
ia microempresa.

1. El obtener datos escritos soabre ¢l mane jo de inventarios y los
flujos de ingreso y cgreso, permilird que ¢l empresario pueda
obtener infurmacion Financiera respecto al fupcivnamiento de la
microempresa.

a. De las alternativas ¢rediticias que Lienen los empresarios,
debe aprovecharse principalmente de aguellos  provecdores gue

ofertan productaos de mayor rotacidn para fa microempresa.
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Anexeo 1

TAMARO DEL ESPACIO MUESTRAIL

FORMULA : nm=p(1-p) *{ Z/E)

DATOS : 890% de confianza

10% maximuo error de cstimacion

1.645 Desviacion respecto al grado de confianza

0% probabilidad de exactitud del estudio

30% probabilidad de informacion confosa

o= 0.53001-0.60) * { 1.645/0.10)

=
Il

R7.653 = 68 personas a encuesiar

De acuerdo a la formula estadistica apticada para conocer el
# de personas encuestas se obtuvo ¢! dato siguiente; 68
personas fucron encuestadas on el estwlin relacionado con "La
Administracion del Capital de Trabajo del comerciante
detallisla de productos de consumo basico", pira tatl ofecto
se real izaron por medio de un mucstreo aleatorie simple, para
la cual se obluvo una lista de las tienduas regisiras on f[a
zomna 1, lucgo se procedio a epcuestar a los negacios que
mediante ol estudio probabilistice resultaron sedeccionados

para lal efecto.



Anexo 2

UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
Facultad de Ciencias Econimicas
Escucla de Administracion de Empresas

Encuesta

La informacidén que usted proporcione sera de gran ontilidad
para conucer como manejan  los recursos que disponen, en Sus
operaciones comerciales de venta de productos de 1la canasta basica
familiar al detalle.

Anticipadamente agradecemos su colaboracion,

Aspectos Generales:

Nombre del negocio:
Direceinn:

Nombre del cmpresario:

Aspectos Administrativos:

1. Cuanto tiempo tiene su negocio de existir?
2. Ticne socios ¢n su negocio?

d.  Por que razon abrio Ud. su negocio?
Aspeclos financieros:
4. Cuanto es ¢l monto de svs ventas diarias?

Aprox imadamente Q.

5. Cuanto gana diariamente en su negocio?
( )51, de que mancra? B B )
{ INo, por que? B - } _
6. Realiza ventas @l crédito? { }5i { JND

51 su oresppesta os 0o pasar a la progunta No,. [0,

7. Por cuanto iiempo da cridito?



8. Que cantidad de crédite le otorga a sus clientes?

Aproximadamente Q.

0. Que requisitos debe cumplir un cliente que solicita

crédito?

10. Algunas veces Ud. compra al crédito?

{ 15i { }No, por qué?

Si su respuesta es ng pasar a la pregunta No. 13

1i. Por cuanto tiempc le otorgan creéedite?

12. Que cantidad de crédito (promedio}. le otorgan sus

proveedores? Aproximadamente Q.

Aspectos mercadoldpgicos;

13. Que medios utiliza para tlevar la mercaderia que Ud.

compra hasta su negocvio?

14. Que es mas importante para su negocio?
{ Jvender lo que mas demanda la clicvnlela
{( IMantener un sartido completo

5. Que productos vende mas?

16. Que productos Lienen menor demanda?

17. Que hace Ud. para vender mas?__

i8. Le afecta la competencia?
( ) Si. de que wmanera?___
( } No

19. La ubicacién del negocio influye en sus ventas?
{ }15i, de quc manera?_ e

{ }No

Fin de la cncucsta



