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INTRODUCCION

La labor obrera en Guatemala cumple un papel fundamental en la vida nacional,
se necesita entonces, de un entorno propicio que contribuya con los
trabajadores para el crecimiento armonioso de la sociedad, es importante
ademas que como profesionales comprometidos, se apoye dotando de

alternativas que favorezcan el engrandecimiento de distintas organizaciones.

Las asociaciones de obreros por su razén de ser requieren de instrumentos
administrativos que guien su accionar, fortaleciéndolos y dejando a un lado el
empirismo. Para ello se hace necesaria la aplicacion de la Planificacion
Estratégica en la Asociacién Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala. El
plan es concebido para orientar el accionar de la institucion y de esta manera

hacer eficiente la utilizacion de recursos que se tienen a disposicion.

Es asi como en este trabajo de tesis se propone la Planificacion Estratégicay
el Plan de Mercadeo Para la Asociacion Mutualista del Gremio Obrero de
Guatemala, en donde se disefia un entorno en el que los individuos conozcan
los propoésitos y objetivos del organismo, asi como los métodos para

alcanzarlos.

La investigacion y propuesta estan basadas en la Planificacion Estratégica de

Negocios la que se desarrolla en tres capitulos:

En el primer capitulo se presenta el marco conceptual en el que se describe a
las Asociaciones de Obreros, importancia, caracteristicas, asi como teorias que
sirven de base para dar sustento a la Planificacion Estratégica y a sus

componentes.



En el segundo capitulo se desarrolla el diagndstico administrativo de la
Asociacion, en donde se analiza la problematica actual enfocandose en
generalidades, situacibn del proceso administrativo, analisis macro y
microambiental, analisis del entorno interno, externo y la matriz FODA en la que
se detallan las estrategias a seguir.

Como consecuencia del diagnéstico, se desarrolla en el tercer capitulo la
propuesta de la Planificacion Estratégica y el Plan de Mercadeo para la
Asociacion Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala, en la cual se describen
la misién, visidn, metas, estrategias, los programas, la implementacion y como
método de control el plan de mercadeo, lo que dara certeza a la administraciéon

de la institucion.

Por ultimo se presentan las conclusiones en las que se hace referencia a la
Asociacion, asi como a la Planificacion Estratégica, y derivadas de estas las

recomendaciones que son necesarias para darle sustento a la propuesta.



CAPITULO |
MARCO TEORICO
1.1. Asociacion.
“Conjunto de personas que se unen para alcanzar un fin comun, licito y
determinado. Este grupo, dotado de una organizacion que da fe del caracter
estable de la unién surgida, viene considerado por el derecho como una
persona juridica distinta e independiente de los componentes de la sociedad

(personas fisicas), que se integran en ella”. (6)

1.1.1. Importancia.
La importancia radica en la colectividad, la unidad y la obtencién de resultados

que aseguren el bien comun de la agrupacion.

1.1.2. Tipos de asociaciones.

Existen diversas asociaciones o0 agrupaciones de individuos que tienen un fin
comun establecido y de acuerdo a este se derivan las actividades que realizan,
procurando el bienestar de todos. Pueden ser de tipo comercial, gremial,

religioso, estudiantil, etc.

1.2. Asociaciones de gremios.
Son organizaciones en las que se involucran las clases trabajadoras, por

gremios, bajo un sistema y finalidad moral propia a cada una.

“La finalidad de una gremial, es encontrar una férmula racional, equitativa y
realizable, para reglamentar las condiciones del trabajo, en una forma adaptable
a la naturaleza y distintas regiones de las obras que ejecutan. Las Directivas de
cada gremio deben representar los intereses de la gremial, ante las demas
fuerzas involucradas en la produccion, gobierno y particular, para armonizar los
intereses en juego; asi mismo orientar y dirigir las actividades de sus

componentes, trabajar por su elevacion cultural, su adiestramiento, divulgacién



de mejores métodos y técnicas del oficio; procurar trabajo a sus afiliados, una
asistencia mutualista, estimular la cooperacién, y cuanto pueda contribuir al

adiestramiento, elevacién moral, intelectual y social del gremio". (17:34)

1.2.1. Origenes.

Fue el resultado de las organizaciones de artesanos durante la época del

liberalismo en Guatemala.

La creacion de las primeras sociedades de artesanos se da a partir del 15 de
junio de 1877, vy esta respondia a necesidades econdmicas durante el

gobierno de Justo Rufino Barrios.

Después de las primeras fundaciones de gremios mutualistas, el movimiento de
artesanos adquiere un crecimiento numérico, que destaca durante el gobierno
de Manuel Estrada Cabrera, el que ostenta el poder por 22 afios, desde 1898
hasta 1920. Se da por un paternalismo marcado de parte del gobernante,
hacia las asociaciones mutualistas de los trabajadores en las ciudades, existia
un avance de la conciencia de los obreros de aquella época, que sienten la
necesidad de unirse y estrechar el lazo de la solidaridad y fraternidad, como
prerrequisito para lograr el mejoramiento econdmico, en una época de repetidas
crisis causadas por la dependencia de la economia nacional del mercado
externo y las fuertes variaciones en el precio del café; el principal producto de
exportacion de la época. Estos factores descritos traen graves consecuencias
para el desarrollo de los talleres y por consiguiente en los ingresos de sus
trabajadores. Otro aspecto digno de mencionar es el aumento del intercambio
comercial con los paises industrializados, compradores de los productos
guatemaltecos, lo que trae al pais productos industriales que amenazan la

sobrevivencia de gran numero de talleres artesanales.



El gobierno de Estrada Cabrera construye el escenario econdmico y politico en
el cual crece la organizacion gremial. Fue durante su gestion como presidente
que dicha organizacion experimenta un crecimiento cuantitativo, asi también se
desarrolla en el seno de los agremiados un cambio cualitativo, con relacién al
poder del estado y la politica oficial econémica. Al final de este proceso politico
surgen entre los trabajadores urbanos nuevas formas de organizacién, mas alla
del mutualismo que los transportan a participar y luchar contra los regimenes y

marcan el inicio de la futura organizacién sindical.

1.2.2. Importancia.

Se estima la importancia de estudiar el movimiento obrero en la historia de
Guatemala, para comprender el papel que ha de corresponderle en el plano
global a los procesos politico, econdmico y social, que llevaron al pais a un
intento de un verdadero sistema democrético participativo. Por medio del
movimiento obrero en asociaciones en las diferentes etapas histéricas se logra
una paulatina formacién de una conciencia social, cada vez mas enriquecida
como un hecho humano y no simplemente como una explicacidon econémica y
politica. Por lo tanto las agrupaciones de gremios en sus distintas expresiones,
dejan de ser un enfrentamiento entre capital y obrero, para pasar a ser una

forma histérica de valorizacion del hombre a través de una estrategia concreta.

Los gremios asociados ayudan a la formacion de una cultura de trabajo en
Guatemala, especialmente a partir de 1871, cuando principian a organizarse los
trabajadores urbanos, aunque tal cultura se desarrolla desde la época colonial.

La cultura y conciencia social que han procurado las asociaciones de gremios
se demuestran en hechos tales como: los primeros movimientos mutualistas
gremiales, el surgimiento de dirigentes obreros antes que dirigentes politicos, la
formacion de escuelas de artes, la creacion de una Universidad Popular y del

Centro de Estudios Sociales. También surgen aspectos importantes dignos de



mencionar como el periodismo obrero, expresado en diarios y revistas, el himno
y la bandera del trabajo, el festejo del dia del trabajo o la formacién en otras
épocas de los partidos politicos como el Laborista y de los Trabajadores.

1.2.3. El mutualismo como antecedente del movimiento sindical en
Guatemala.

La clase obrera y artesanal de Guatemala inicia su proceso de organizacién en
el afio 1892, con la fundacion de las primeras asociaciones mutualistas.

Tras permanecer durante dos décadas dentro de este limitado marco, el
movimiento obrero urbano adquiere un mayor grado de conciencia sobre sus
dimensiones y alcances, a raiz del primer encuentro de obreros

centroamericanos que se realiza en El Salvador en el afio de 1911.

El movimiento obrero asume un mayor grado de politizacién, sin declararse
todavia en su linea sindical y reivindicativa a partir de la reeleccion de Manuel
Estada Cabrera en el afio 1916, y sobre todo a partir del afio 1919, en que

participa en la lucha contra la dictadura.

El verdadero sindicalismo surge después del afio 1920, durante la apertura
democratica de Carlos Herrera, y gracias inicialmente a la influencia de los
sindicatos estadounidenses. Entre los afios 1922 y 1926 se formaron
numerosas organizaciones en torno a centrales, que fueron el reflejo de las
corrientes ideoldgicas del comunismo, Yy la socialdemocracia, lo que resta
unidad y fuerza al movimiento obrero, por las diferencias respecto a sus

objetivos e ideologias.

La inflacion de la posguerra, las condiciones de trabajo y las constantes huelgas
obligan al gobierno de José Maria Orellana a crear, en el afilo 1925, un

Departamento Nacional del Trabajo, encargado de solucionar los innumerables



conflictos laborales en pleno auge de la producciéon y demanda cafetalera, ante
la excesiva importacién de productos manufacturados del exterior. Mas tarde
tiene lugar la apertura politica del gobierno de Lazaro Chacon y el crecimiento
del movimiento obrero entre los afios 1926 y 1929. Sin embargo, la depresion
mundial ocurrida ese Ultimo afo lanza al pais a una nueva crisis economica y
agudiza los problemas de la clase trabajadora. El ascenso al poder de Jorge
Ubico en el aflo 1931 significa una nueva dictadura que, ante el temor de un
levantamiento similar al que sucede en El Salvador, destruye sistematicamente
las organizaciones laborales y anula cualquier intento de reivindicacion,
cerrandose los espacios conquistados anteriormente por el movimiento sindical

de Guatemala.

1.2.4. Resefia histérica de problemas que han afrontado las asociaciones

mutualistas.

Como en toda organizacion social en su interior y exterior siempre se presentan
problemas, las asociaciones de obreros no son la excepcién, especificamente

en las mutualistas no faltan las dificultades.

Los problemas a lo largo de la historia de las organizaciones obreras han sido
diversos, por ejemplo en los inicios de este movimiento, los inconvenientes se
dan en aspectos como carencia de fondos monetarios, falta de un local propio o
muchas veces la credibilidad de los entusiastas fundadores estuvo en duda.

En los afios veinte tiene lugar una apertura politica y por consiguiente mayores
espacios por conquistar por el movimiento obrero, todo termina con la llegada
al poder del general Jorge Ubico a inicios del afio 1931. Transcurre un afo
apenas de haber asumido el poder este dictador liberal y procede a eliminar
casi toda la organizacion laboral existente, desde las mutuales hasta los

sindicatos mas radicales. No solo se niega a los trabajadores el derecho de



asociarse, sino que también se prohibe el uso del término obrero por

considerarlo subversivo y se declara como un crimen cualquier conflicto laboral.

En términos especificos la vida de las asociaciones mutualistas siempre han
estado marcadas por muchos acontecimientos, incluso de caracter politico,
fundamentalmente durante gobiernos dictatoriales. Basta remontarse al afio
1931 cuando el ejecutivo elabora un plan destinado a desmantelar las
organizaciones obreras del pais. En enero del afio 1933 se propaga la noticia
de que un mes antes la policia de investigacion detecta y desarticula un
supuesto complot comunista destinado a derrocar al gobierno de Ubico. Se
catean casas de dirigentes obreros tanto de las asociaciones mutuales como de
la Federacion Obrera Guatemalteca. (F.O.G.) El gobierno declara haber
incautado literatura roja, se detiene a personas y a algunas se les apresa,

tortura y declara que son del partido comunista.

Los acontecimientos mundiales de la época hacen suponer el avance del
Comunismo por toda Centroamérica, por lo que las acciones tomadas en contra
de las personas detenidas, representaban un golpe para el Comunismo
internacional, por sus posibles acciones futuras y como pretexto para prohibir
las organizaciones de obreros. El partido oficial y el ejecutivo logran crear un
ambiente antiobrero, incluso se dan manifestaciones en contra de obreros

patrocinadas por el gobierno.

Muchas son las muestras de represion que sufren los obreros durante la
dictadura de Jorge Ubico, basta citar algunos ejemplos como el 4 de abril de
1932, cuando por medio de un Acuerdo Gubernamental se cancela el
funcionamiento de la Federacion Obrera para la Proteccion Legal del Trabajo,
no obstante, que dicha organizacion sirve incondicionalmente a los gobiernos
anteriores, otro ejemplo fue el 25 de febrero de 1933, cuando se cancela la

personalidad juridica de la Confederacion de Asociaciones Agricolas, aduciendo



gue estaba dedicandose a actividades refiidas con sus estatutos, también el 21
de febrero de 1934, interviene la Sociedad del Seguro de Vida del Gremio
Obrero, tomando en cuenta, segun dice el acuerdo respectivo, irregularidades
en el manejo de fondos, esta intervencion fue dejada sin efecto el 13 de abril de

1935 y restablecida finalmente el 1°. de septiembre de 1939.

Durante los gobiernos democraticos de la revolucion del 44, las organizaciones
obreras recobran fuerza y vitalidad, surgen nuevas, y el sindicalismo adquiere

gran fuerza gracias al marco legal vigente en esas dos décadas.

En gobiernos militares que inician a partir de la contrarrevolucion liberal, se dan
infinidad de problemas hacia las organizaciones obreras como sanciones,
multas, represion, encarcelamiento y asesinatos lo que repercute en el

debilitamiento y muchas veces en la desaparicion de dichas organizaciones.

En la actualidad las organizaciones obreras atraviesan por muchos problemas
como la pérdida de valores, indiferencia, crisis econdmica, la corrupciéon o el
consumismo; sin embargo para todas las dificultades siempre hay estrategias a

implementar para disminuir los riesgos.

Aun existen muchas asociaciones dignas de mencionar, como la sociedad El
Porvenir de los Obreros con mas de 100 afios de operar, EI Gremio de
Ferrocarrileros, La Asociacion de Auxilio P6stumo del Magisterio de Guatemala,
La Asociacion Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala, entre otras, asi
como las distintas organizaciones sindicales, que actualmente juegan un papel

importante en la actual coyuntura politica y social.



1.2.5. ElI Mutualismo, caracteristicas y estructura de las asociaciones de
obreros.

Las organizaciones de artesanos con un caracter predominantemente
mutualista se expresan a través de cajas de ahorro, asistencia en casos de
enfermedad, programas de instruccion, capacitacién y socorro mutuo entre sus
miembros, conformados tanto por artesanos duefios de talleres, como
trabajadores dependientes que laboran en ellos, esto en un inicio, luego ingresa
cualquier trabajador en condicion de dependencia. Como en casi todos los
paises latinoamericanos, estos gremios constituyen en Guatemala la prehistoria

del movimiento sindical.
Las asociaciones de caracter mutualista estan integradas comunmente por los
siguientes Organos:

e La asamblea general.

e Lajunta directiva.

e El tribunal de honor vy,

¢ La comision de hacienda.
La asamblea general: es la maxima autoridad y se integra con los socios
activos, esta se retne para celebrar asambleas, siendo éstas de tipo:

¢ Ordinaria: para conocer aspectos de interés y relevancia que no afectan

la estructura de la Asociacion.

e Extraordinaria: se integra dicha asamblea para asuntos de suma

importancia que afectan la estructura de la Asociacion.



La junta directiva: esta integrada por el presidente, vicepresidente, secretario,
tesorero y vocales. Entre las atribuciones de la junta directiva estan: cumplir y
hacer valer todos los reglamentos, documentos legales, promover las

actividades y dirigir la administracion.

La comision de hacienda: esta compuesta por un presidente, secretario y
vocal, estos deben fiscalizar y velar por el orden financiero y contable de la

institucion.

El tribunal de honor: se integra por un presidente, secretario y vocal, los
cuales velan por el cumplimiento de los documentos que rigen a una
asociacion, juzgan y sancionan a los socios que han caido en faltas, llevan el

libro de actas, convocan a asambleas, hacen informes, etc.

1.2.6. Beneficios de pertenecer a una Asociacion Mutualista.
Los beneficios que aportan las asociaciones mutualistas a la sociedad y
especificamente a los asociados de las mismas, son diversos, pero al mismo
tiempo comun vy tipico de dichas gremiales; los aportes y beneficios se centran
en:

Formar una liga inseparable, fisica y moral, ademas de estudiar los medios

para servirse mutuamente.

e Establecer una caja de ahorros para conseguir determinado fin.

e Impartir clases nocturnas, asi como establecer centros de
documentacion para llegar a adquirir la instruccion indispensable, que se
necesita para desarrollarse y lograr la cultura necesaria y asi influir en la
vida nacional.

e Ayudar, contribuir moral y econémicamente cuando un asociado necesite

auxilio por enfermedad o incapacidad parcial o total.



e Establecer y fomentar el auxilio po6stumo, tan necesario en los momentos

dificiles.

e Rechazar en su totalidad la idea de lucro y toda clase de distracciones
que tiendan a la desmoralizacion de los asociados, por ser contrarias al

bienestar de sus familias.

1.3. El proceso administrativo.

Proceso en el que se planea y organiza la estructura y cargos que integran una
institucion asi como dirigir y controlar las actividades que realiza, cuyo fin
esencial es alcanzar los objetivos propuestos. Se compone de cinco fases
especificas que deben realizar los gerentes: la planificacién, la organizacion, la

integracion, la direccién y el control.

1.4. La etapa de planificacion.

"Es sacar algo del pasado para decidir, en el presente que se hara en el futuro.
Establece que se realizar4 mas tarde, cuando y como se va a hacer y quien lo
hara". (12:37) La carencia de planes supone la desorganizacion especialmente
en cuanto al personal y a los recursos necesarios. Los gerentes de personal o
las personas que realizan la funcién de direcciébn, no pueden operar con
seguridad, ni pueden influir en sus subalternos para alcanzar las metas
propuestas, ni sabran cuando se desvian del camino correcto, si no

implementan la etapa de planificacion.

Para ser eficaz en el trabajo de grupo, el administrador debe disefiar un entorno
en que los individuos conozcan los propositos y objetivos del organismo y los
métodos para alcanzarlos. Esta es la etapa de planificaciéon, la funcion mas
elemental y basica la cual tiene una relacién inseparable con el control, es decir
se complementan, porque no se sabra la eficiencia de la planificacién sin control

y no se podra implementar este ultimo sin objetivos y planes.



1.5. La planificacién estratégica.

La planificacion estratégica no es un simple ejercicio de administracion. No es la
responsabilidad de una persona o un comité, ni es una tarea que alguna vez se
termine a cabalidad. Se trata de una manera de pensar, un modo de decidir y
una forma de posicionar continuamente a la instituciéon con relacién al ambiente
social en el que se desenvuelve, es también una manera de hacer valer el

liderazgo y realizar las funciones de una organizacion con vision de futuro.

La organizacion al implementar la planificacion estratégica estara lista para
enfrentar las amenazas ambientales y las oportunidades disponibles, lo cual
aclarard el horizonte temporal que se proyecta a largo plazo. En consecuencia
la definicion de planificacion estratégica se puede citar de la siguiente manera:
“es el proceso por el cual los miembros guia de una organizacidén prevén su
futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones necesarias para

alcanzarlo”. (9:5)
Existen condiciones esenciales para hacer una planificacion exitosa, entre las
primordiales estan:

e Compromiso por medio de los directores.

e Comprension de la mision organizacional por los miembros de la

institucion.

e Existencia de una amplia participacion.

e Eficiencia en la comunicacion de la vision de futuro.

¢ Integracion con los procesos de toma de decisiones.



e Establecimiento de prioridades claras.

e Simpleza.

e QOrientacién hacia la accion.

1.5.1. Importancia.

Radica en que la planificacion estratégica proporciona el marco conceptual para
las actividades que se hallan en la mentalidad de los integrantes de la
organizaciéon, lo cual permite que éstos evallen y analicen las situaciones
estratégicas, asi como las alternativas con un lenguaje cotidiano y sencillo, por
ultimo que decidan sobre las acciones que se deben emprender para el periodo

de planificacion.

La planificacion estratégica aumenta la capacidad para alcanzar los fines y
objetivos de la organizacion y ayuda a que ésta se desarrolle, organice y utilice
una mejor y atinada comprension del ambiente en el cual opera, especialmente
con relacion a sus clientes, socios, beneficiarios y de sus propias capacidades y

limitaciones.

La planificacion estratégica brinda por lo menos una base anual, para que la
organizaciéon se ajuste en forma continua a los sucesos y acciones actuales de
los competidores, y la importancia de su implementacion radica en alcanzar el
exito estratégico a nivel individual y organizacional, anticipandose a las

acciones de la competencia.

1.5.2. Proceso de planificacion estratégicay su division.
De acuerdo a estudios realizados de la planificacion estratégica se llega a la

conclusiéon que la mayor parte de organizaciones se dividen en cuatro niveles



los cuales son: el nivel corporativo, divisional, unidades de negocios y el nivel
de productos.

Grafica 1l
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Fuente: Direccion de Marketing de Philip Kotler, 2001.

A. Planificacion estratégica corporativa.

“Inicia con la definicion de la misidn, establece objetivos, define estrategias,
politicas y planes detallados para alcanzarlos, establece una organizacion para
la instrumentacién de las decisiones e incluye una revision del desempefio y
mecanismos de retroalimentacion para el inicio de un nuevo ciclo de
planificacion”. (11:122) Es la etapa donde los gerentes adecuan los recursos
de la organizacion a las oportunidades que presenta el mercado a largo plazo y
trata de evitar los peligros de los mercados cambiantes.

"Para entender la planificacion estratégica se necesita reconocer que la mayor
parte de las empresas constan de cuatro niveles de organizacion, los cuales
son el nivel corporativo, el nivel divisional, el nivel de unidades de negocios y el
nivel de productos. La oficina central corporativa se encarga de disefar un plan

estratégico que guie a toda la empresa, toma decisiones respecto a la cantidad



de recursos que asignara a cada division, asi como qué negocios conviene
iniciar o eliminar. Cada division establece un plan que cubre la asignacion de
fondos a cada unidad de negocios dentro de la divisibn. Cada unidad de
negocios crea un plan estratégico especifico, que la conduzca hacia un futuro
préspero. Por ultimo, cada nivel de producto (linea de productos, marca) dentro
de la unidad de negocios desarrolla un plan de mercadeo para lograr sus

objetivos en su mercado". (13:64)

Etapas de la planificacidn estratégica corporativa:
A continuacion se describen las fases que se deberan trabajar para concretizar

con éxito esta fase de la planificacion estratégica.

Definicion de la mision organizacional.

"Es una declaracion del propdsito de la organizacion, lo que quiere lograr en el
ambiente mas basto”. (12:38) Las definiciones de la mision deben estar
orientadas al mercado para ampliarlo y extender la vida de la organizacién, ya
que define a la empresa en términos de satisfaccion de las necesidades del

cliente.

La misién organizacional tiene como finalidad ofrecer un producto o servicio a
una sociedad. También se define como la razén esencial de ser y existir de la
organizaciéon y el papel que cumple con la sociedad. La mision de una
organizacién es dinamica ya que experimenta cambios durante su existencia,
incluye los objetivos esenciales del negocio. Se debe analizar constantemente
este enunciado, para que los empleados se comprometan por medio de su

contribucién personal para que la organizacion alcance su finalidad.

La mision representard los simbolos basicos y sagrados de toda organizacién

ademas de preservar su identidad.



Definicion de la visién organizacional.
La visibn mostrara el futuro que se desea alcanzar y por consiguiente la imagen
que se define respecto al futuro, es decir es un equivalente de lo que se

pretende ser.

Las instituciones deben plasmar la visibn como un proyecto, en donde
describen como les gustaria ser en determinado periodo de tiempo, de esa
manera se indicara qué objetivos y metas se desean alcanzar y orientar a sus
miembros en cuanto a la transformacion en la organizacion que se pretende

realizar.

Establecimiento de objetivos.

Un objetivo se puede definir como una situacion deseada que un organismo
pretende alcanzar. Sin embargo los objetivos cumplen muchas funciones en las

actividades empresariales.

Los objetivos al presentar una situacion futura indican una orientacion que la
organizacion trata de seguir, ademas de establecer lineamientos para las
labores de sus integrantes. También serviran de parametros de control para
medir la eficiencia y rendimiento de la organizacion y asi verificar la
productividad y el aprovechamiento de todos los recursos a disposicion de los

administradores.

Una de las etapas mas importantes en la eficiencia de los objetivos es la
comunicacion, estos se divulgaran por medio de estatutos, actas de asambleas,
informes, etc., ademas contendran bases para comprender y tomar conciencia
del comportamiento y lo referente a las decisiones de los miembros de la

organizacion.



Una institucion se puede analizar simplemente por medio de sus objetivos,
estos forman la base de la relacion entre la empresa y su ambiente, no se
busca alcanzar un solo objetivo ya que se necesita satisfacer las exigencias que
imponen el ambiente externo asi como los miembros de la organizacion. Los
objetivos son dinamicos y estan en evolucion constante, por lo que se deben

modificar en funcion de los cambios ambientales y de la organizacion interna.

Los objetivos también se pueden definir especificamente en el ambiente de
mercadeo como: "son los resultados finales de mercado deseados, cuya
realizacion conducira a, o producird, las ventas y los beneficios vaticinados".
(22:41) Se debera tener presente que un objetivo siempre dara solucién a un
problema de mercado o aprovechara una oportunidad que este presente. Los
objetivos deben tener caracteristicas esenciales y deben especificar claramente
los aspectos tales como: cantidades concretas, lapsos o periodos de ejecucién

y productos o servicios concretos.

Disefio de la cartera de negocios.

Después de haber definido la mision y los objetivos al mas alto nivel de una
organizaciéon en el area de mercadotecnia se debe planificar la cartera de
negocios "que es el conjunto de negocios y productos que constituyen la
compafia”. (12:41) Una cartera adaptada a las necesidades sera la que mejor
ajusta las fortalezas y debilidades de la organizacién a las oportunidades que el
medio presenta. Entonces la compafiia debera analizar la cartera de negocios
actual y asi identificar los negocios que deben recibir mas 6 menos apoyo lo

que se traducira en una inversion.

Analisis de portafolio o cartera de negocios.
La cartera de negocios es un conjunto de productos y servicios que forman

una compania, existen varios métodos para su planificacion.



Métodos de planificacién de cartera.

La administracion debe evaluar las Unidades Estratégicas de Negocios (UEN),
que son: “una division de la compafiia, una linea de productos dentro de una
division, o en ocasiones un solo producto o una sola marca“(12:41). Las UEN
se evaltan en dos aspectos importantes que son lo atractivo del mercado o la
industria y la fuerza de la posicion de la UEN en ese mercado o en esa
industria y se debe contestar la pregunta: ¢qué marcas o productos tienen
futuro?, todo esto se puede hacer a través de cinco matrices que son las

siguientes:

Matriz de participacion en el mercado y rendimiento de la inversion.

e Curva de produccion.

e Matriz de participacion crecimiento (de Boston Consulting Group). El

método mas usado y conocido para este analisis.

e Matriz de ciclo de vida de producto.

¢ Ventajas competitivas de mercado y opciones estratégicas.

Establecimiento de estrategias.

“Las estrategias delinean las acciones especificas de mercadeo que el ejecutivo
desea alcanzar, da recomendaciones para alcanzar los objetivos y en
consecuencia los resultados y posiciones deseados”. (22:49) Para alcanzar lo
anterior hay dos caminos: seguir haciendo lo que hace falta ahora con sus

productos y mercados, o aventurarse dentro de nuevos mercados o productos.



Controles.
"Control es la medicién y correccion del desempefio a fin de garantizar que se
han cumplido los objetivos de la empresa y los planes ideados para

alcanzarlos". (11:636)

Este proceso implica 3 pasos:

e Establecimiento de normas.

e Medicion del desemperfio con base en las normas establecidas.

e Correccion de las variaciones respecto de normas y planes.

Las normas son criterios de desempefio cuantificables en los cuales los

administradores reciben sefales de como marchan las actividades.

Hay varios tipos de control dentro de los mas usuales para las organizaciones
estan:
e Control de rentabilidad: identifica los gastos, la rentabilidad, el mercado y

la organizacion.

e Control de estrategias: se basa en revisar los objetivos, estrategias,
programas, y la adaptacion de la organizacion al ambiente en el que se

desempeinia.

e Control de planes: consiste en vigilar los esfuerzos y resultados actuales,
con el objeto que se alcancen los objetivos y metas trazados por la

organizacion.



B. Planificacion estratégica de negocios.
Proceso de planificacion a largo plazo, se establece y se deriva del plan

estratégico corporativo.

En esta etapa de planificacion las unidades de negocios definen su propia
mision, metas y estrategias con respecto a ventas y utilidades.

Esta planificacion se refiere al proceso creador de planes por medio de los
cuales la organizacion define de manera especifica su éxito en relacion al

negocio o negocios con los cuales participa en el mercado.

La etapa de planificacion depende en gran medida del éxito de la planificacion
de negocio, de como se controlara, y qué se debe hacer para lograrlo, de la

cultura organizacional y de una declaracion acertada de la mision.

La planificacion de negocio se refiere a un proceso de planificacion estratégica
aplicada, es en esta etapa en donde el equipo de planificacion tiene su ultima
oportunidad para plasmar una vision de futuro ideal antes de pasar a la préactica,
gue concretizara dicho idealismo. En esta division de la planificacion es donde
se crean los cursos alternos de accidn, quienes seran los responsables de
seguirlos y en qué instante se deberan realizar. Las estrategias del negocio se
deben derivar y ajustar de acuerdo a la mision general.

La planificacion estratégica de negocio hace referencia y revisa con detalle el
pasado y pronostica el futuro ademas de descubrir direcciones creativas y
novedosas que no surgen en forma natural. En esta fase es donde se concreta
y cuantifica el futuro de la organizacién, es decir donde la planificacion se

concentra por medio de objetivos precisos.



Etapas de la planificacién estratégica de negocios.
La planificacion estratégica de negocio consta de los siguientes elementos para

su realizacion:

Mision de negocio.

Es uno de los aspectos mas importantes y dificiles al momento de su desarrollo
y declaracion, en el marco de la planificacién estratégica, el cual debe ser un
enunciado breve y claro que justifique la existencia de dicho negocio asi como
los propdésitos, funciones y necesidades que desea satisfacer, con respecto a su

mercado meta de consumidores.

Lo fundamental de la declaracion de la misién del negocio es especificar en qué
se involucrara y las estrategias mediante las cuales operara la organizacion, en
un sentido especifico, también detalla el campo en el que competirda, las
asignaciones de recursos y por ultimo el modelo de crecimiento y direccion a

seguir.

Una declaracion efectiva de la mision debe aclarar el camino de los miembros
de la organizacion para ayudarles a comprender las actividades que realizan
para el negocio y como se deriva todo, de un propésito mayor. En esta etapa
la unidad de negocio define su mision especifica dentro del ambito de la misién

corporativa.

Vision de negocio.
Elemento clave, que sera el proyecto a futuro de el negocio central con el que

se quiere contar dentro de la organizacion.

Analisis macroambiental y microambiental.
Procedimiento fundamental en la planificacion estratégica para identificar

elementos del ambiente a nivel del entorno general, y a un nivel especifico en



donde realiza sus actividades la institucidn, con el objetivo de hacer eficiente la
administracion conociendo los factores que pueden afectar o beneficiar a nivel

macroambiental o microambiental.

Anélisis FODA.

Este andlisis es de utilidad para evaluar la situacidbn competitiva de una
institucion. El analisis FODA conforma un marco conceptual sistematico, en
donde se evalla el entorno externo, haciendo énfasis de las oportunidades, en
donde se distinguen las necesidades de potenciales compradores, para que la
empresa pueda aprovecharla y obtener un beneficio, también se hace un
analisis de amenazas distinguiendo aspectos desfavorables, los cuales pueden

causar pérdidas en las ventas de no tomarse acciones adecuadas.

También en este analisis se evalla el entorno interno es decir las fuerzas y
debilidades de la organizacién aspectos tales como produccién, organizacion,

finanzas, mercadeo, etc.

A menudo se inicia el analisis FODA por las amenazas ya que muchas
organizaciones implementan la Planificacion Estratégica porque perciben

dificultades en el ambiente.

El instrumento del cual se vale este andlisis es la matriz FODA que se detalla

de acuerdo a las estrategias siguientes:

1. La estrategia DA persigue la reduccion de las debilidades y amenazas,

es una estrategia mini-mini.

2. La estrategia DO dirige su esfuerzo en reducir al minimo las debilidades

y optimizar las oportunidades. Es una estrategia mini-maxi.



3. La estrategia FA confronta las fortalezas de la organizacion para hacer
frente a las amenazas, el propdsito es optimizar las primeras y reducir al

minimo las segundas. Es una estrategia maxi-mini.

4. FO es la estrategia mas deseable, en donde la organizacién puede
hacer uso de las fortalezas, para aprovechar las oportunidades. Es una

estrategia maxi-maxi.

Lo descrito anteriormente se puede representar y apreciar en la siguiente matriz
FODA:

Cuadro 1
Matriz FODA
Factor Factor
Interno Interno
F(fortalezas) D(debilidades)
Factor O (oportunidades) 4)Estrategia (FO) 2)Estrategia (DO)
Externo
Factor A (amenazas) 3)Estrategia (FA) 1)Estrategia (DA)
Externo

Fuente: Administracion una perspectiva global de Harold Koontz y Heinz Weihrich, 1998.

Formulacién de metas.
Se deben establecer en funcién de la mision y vision del negocio. Las metas

deberan definir la razén de ser y existir de la organizacion.

A nivel del negocio las metas giran alrededor de cuatro objetivos generales de
la organizacion los cuales son:

e La utilidad: retorno y economia.



e Expansion: de la organizacion y aumento del mercado en el que

participa.

e Seguridad: deseo de asegurar el futuro y continuidad en la lucha

empresarial.

¢ Independencia: capacidad de decidir el destino con libertad y autonomia.

Las metas no son mas que el establecimiento de objetivos para el periodo de
planificacion, las cuales se deben expresar en forma especifica en cuanto, a
cantidad y tiempo, para que adopten el término de meta. Deben llevar dos
requisitos, que sean verificables y cuantificables por lo que al final del periodo

de planificacion, en la etapa de control se determinara si se cumplié o no.

Disefio de estrategias.

La estrategia a nivel empresarial se puede definir de la siguiente manera: “es la
determinacion de la posicién futura de la empresa, en especial frente a sus
productos y mercados, su rentabilidad, su tamafio, su grado de innovacién y sus
relaciones con sus ejecutivos, con sus empleados y ciertas instituciones
externas”. (5:116) La posicion de la planificacion estratégica de negocio se
equilibra por medio de tres actividades basicas:

e Formulacion de la mision de negocio.
¢ Analisis del entorno externo (OA) y del entorno interno (FD).
e Formulacion de metas.
Al establecer las metas comienza la actividad de formular e implementar las

estrategias que son: “un conjunto de decisiones de las cuales dependera la

adquisicién de los recursos necesarios y la tecnologia requerida, la estructura



organizacional mas adecuada y la consiguiente accibn empresarial para

conseguir los resultados deseados”. (5:117)

Esta etapa puede ser vista de cuatro formas diferentes y toda organizacion
deberia adoptar una de ellas, las cuales se dividen en estrategias ofensivas y
defensivas. A continuacién se detalla cada una de ellas y en qué tipo de

organizacion se da.

e Estrategia defensiva: organizacién que por medio de su negocio 0 sus
negocios, conquistan el dominio de un mercado sin preocuparse por los
cambios. Son organizaciones que planean, tienen un control centralizado

y son eficientes en sus operaciones y costos.

o Estrategia ofensiva: la adoptan empresas que buscan constantemente
nuevos segmentos del mercado. Es utilizada por organizaciones que
sacrifican la eficiencia, por aprovechar las oportunidades del ambiente,

planifican a profundidad y su control es descentralizado.

o Estrategia analitica: la utilizan las organizaciones que utilizan estrategias
defensivas y ofensivas dependiendo de la situacion a la que se

enfrentan.

o Estrategia reactiva o retardada: son organizaciones que actuan
tardiamente a los cambios del mercado, tienen una formulacion

estratégica ineficaz.

Los negocios deben adoptar cursos de accidon o alternativas que develan la
direccién y el empleo general de los recursos y esfuerzos dirigidos para

alcanzar las metas de mercadeo.



Elaboracién de programas.

“Son planes en donde se establece la secuencia de actividades para alcanzar
los objetivos y su base son las estrategias establecidas”. (5:150) En los
programas se plasman las acciones que habran de tomarse concretamente.
Estos instrumentos deben ser flexibles, ya que durante el periodo de duracion
de los mismos, pueden surgir problemas o presentarse nuevas oportunidades

gue ameriten realizar cambios en los programas ya establecidos.

Los programas deben contener los siguientes elementos:

¢ Nombre de la institucion, departamento o seccién donde se aplicara.

¢ Nombre del programa a implementar.

e Documento a desarrollar para su eficaz implementacion.

e A quién estara dirigido.

e Duracion.

e Fecha de iniciacion.

e Fecha de finalizacion.

e Costo.

e Finalidad.

e Objetivos que persigue.



e Responsable.

e Tareas o actividades.

Implementacion y calendarizacion.

Sin estrategias claras y programas de apoyo bien ideados y estructurados,
serian incongruentes si no se realizaran con habilidad y sumo cuidado de
acuerdo a un plan bien establecido. Para la implementacion, los recursos a
disposicion de la organizacion, constituyen la columna vertebral para tener
éxito. Los recursos van desde los financieros, materiales o humanos; estos
ultimos deberan poseer habilidades y tienen la responsabilidad de llevar a la
practica las estrategias y programas, para alcanzar los propositos

organizacionales.

La calendarizacién es fundamental para el control en la dimensién de tiempo,
clave para la realizaciéon de las actividades necesarias y para la implementacion

de los programas.

Control.

Expone desviaciones y activa cambios con relacion a los sistemas de
informacion. EIl control abarca tres fases fundamentales como el preventivo o
protoalimentacion el que se realiza antes de que ocurra la actividad, el control
concurrente se da corrigiendo de inmediato cualquier desviacion y la
retroalimentacion a nivel administrativo, que es la medicién y correccion del
desempefio en la planificacién estratégica a fin de garantizar que se han

cumplido los objetivos y los planes ideados para alcanzarlos.



Gréafica 2
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Fuente: Direccion de Marketing de Philip Kotler, 2001.

1.6. El plan de mercadeo.

"Es esencialmente un documento de trabajo que detalla acciones o estrategias
especificas de mercadeo, con objetivos y metas diariamente definidas, dentro
de un marco de trabajo de un ambiente de mercadotecnia”. (15:1) EIl plan de
mercadeo surge de la planificacidn estratégica, esta dirigido a objetivos
especificos y se da dentro de un marco de trabajo de un determinado ambiente
de mercadotecnia, ademas lo debe elaborar el gerente de mercadeo, de ventas
o la persona responsable de definir estrategias, la que deberd conocer a
profundidad las politicas, objetivos, actividades, los productos o servicios que se
venden, es decir que esta persona debe estar jerarquicamente en una posicion
alta y debe contar con la confianza de los directivos de la organizacién. El plan
de mercadeo se estructura con los puntos que se describen enseguida.

Resumen ejecutivo.
En él se detalla una breve perspectiva del documento, el resumen sirve a la alta
gerencia para encontrar los puntos mas importantes del plan y darse una idea

general del mismo.



Andlisis actual de la situacion de mercadotecnia.

Se detalla y describe el mercado meta y la posicion de la organizacion en él, asi
también los principales rasgos que pueden afectar la operacién, por otro lado se
pueden detallar aspectos tales como: el mercado atendido y su tamafio, los
segmentos de mercado, las necesidades del consumidor, factores ambientales,
se hace un andlisis de los productos principales, de la competencia, de canales
de distribucién, y se realiza un FODA, en el que se analizan los puntos fuertes
y débiles, de factores internos y externos de mercadotecnia, que podrian tener
un impacto positivo 0 negativo en un producto afectando también a la

organizacion.

Objetivos 0 metas.

Se definen para el producto o servicio, en las areas de ventas, participacion de
mercado Yy utilidades, asi como en los aspectos que los afectaran. Deben tener
como caracteristicas principales: la claridad, ser especificos, cuantificables y

tener consistencia.

Estrategias de mercadotecnia.

Son los cursos ldgicos mediante los cuales, la unidad de negocios intenta
concretizar y alcanzar los objetivos propuestos, la estrategia de mercadotecnia
debe especificar a qué segmentos del mercado se debe dirigir la compafia. La
organizacion debe coordinar las acciones en tres ambitos:

e Mercado objetivo.

¢ Mezcla de mercadeo.

¢ Niveles de gasto de mercadeo.



Programas de accién.

Las estrategias de mercadotecnia serviran de base a los ejecutivos de
mercadeo para traducirlas en programas de accion que deben contestar a una
serie de preguntas, las que a su vez se traducen en la descripcion de tareas,
fechas de inicio y final de las mismas, objetivos y estrategias, el responsable de

cada actividad y el costo de la misma.

Presupuestos.

Medios por los cuales se presentan en forma anticipada los gastos e
inversiones que deben realizarse para el logro de los objetivos previamente
fijados. Los presupuestos no solo deben contemplar al area de mercadotecnia,

sino que a todos los departamentos de la compafiia.

Control.

La planificacion y el control estan intimamente ligados porque la funcion de
planificacién debe establecer, si efectivamente, se dirige hacia donde se quiere
ir y esto se logra con la funcién de control, porque ésta evalla los resultados, en
el &rea de mercadotecnia, con el objeto de hacer las correcciones respectivas y

de esta manera alcanzar los objetivos propuestos.

Anexos, cuadros y gréaficas.

Es el ultimo componente del plan de mercadeo en el se incluyen los anexos que
se consideran necesarios, para destacar algun punto o aspecto especifico de

importancia.



CAPITULO II
DIAGNOSTICO DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA Y PLAN DE
MERCADEO PARA LA ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO
DE GUATEMALA

2.1. Introduccién.

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos en la entrevista
realizada a directivos de la Asociaciéon Mutualista del Gremio Obrero de
Guatemala, un estudio del macroentorno y una encuesta dirigida a asociaciones
mutualistas, con la finalidad de conocer las actividades que realizan este tipo de
instituciones. Se examinan la historia, actividad administrativa, caracteristicas
generales del entorno, aspectos especificos de las acciones de la Asociacion y
por ultimo se hace un analisis FODA. La finalidad del diagndstico es presentar
la problemética por resolver, puntualizar qué se debe desarrollar para lograr una
ventaja competitiva y examinar los factores que han limitado la implementacion

de una planificacion estratégica.

2.2. Metodologia.
Para la elaboracién del diagndstico se recopild, tabulé y analizé informacion que
se obtuvo a través de los siguientes instrumentos:
e Entrevista dirigida a directivos de la Asociacion integrada por:
Presidente, Vice-Presidente, Secretario, Tesorero, y Vocales del primero
al sexto, se indag6d informacion acerca de historia, aspectos generales,

situacion actual, factores administrativos y planificacion estratégica.

e Estudio macroecondomico en donde se presentan los aspectos mas
generales del entorno como: generalidades de Guatemala, factores
econdémicos, politicos, culturales y de tecnologia con la finalidad de
lograr una planificacién efectiva, comprender las reglas de juego y saber

con exactitud cuales son las habilidades que se tienen que desarrollar.



e Encuesta realizada para conocer la situacion en la que se hallan las
asociaciones que realizan la actividad del mutualismo y auxilio péstumo,
resultados expresados en el analisis microeconomico especificamente
en el tema de oferta de servicios Yy beneficios, la actividad de encuesta
se realiz6 especificamente en la zona 1, en el centro histérico de la
ciudad de Guatemala, se encuestd a directivos de 10 instituciones

identificadas, representando al universo de agrupaciones.

e Andlisis FODA, en este se presentan aspectos internos y externos que
pueden beneficiar o afectar a la institucion con la finalidad de presentar

una propuesta concreta y coherente a las condiciones actuales.

De esta forma se lograron obtener los resultados que se presentan en este

capitulo.

2.3. Historia de la Asociacion.

En la segunda década del siglo XX, Guatemala soportaba una sofocante tirania
y la clase trabajadora ejercia su labor abandonada a su suerte, sin leyes que la
ampararan en sus desacuerdos con los patronos, ni mucho menos previsoras
disposiciones que le prestaran ayuda en situaciones dificiles. Para los
artesanos solo la generosidad de los compafieros de taller, siempre
espontanea, pero muchas veces insuficiente se manifestaba en los casos

urgentes del fallecimiento de algiin miembro de la familia obrera.

Fue una de estas situaciones penosas ocurrida a un compafiero de labores, la
que conmovié a un humilde sastre; Manuel Maria Flores (Q.E.P.D.). Aquel
hombre piensa que uniendo la voluntad de todos los trabajadores manuales del
gremio, se lograria formar un fondo para acudir en los casos desesperados.
Los compafieros de labor respondian siempre con lo que sus posibilidades les

permitian, a los llamados que se les hacian, o cuando se les requeria. Al



mismo tiempo surge la idea de convertir aquel gesto voluntario, en un deber de
solidaridad social y transformar el compafierismo en una fraternidad de

intereses comunes.

Inquieto con estas reflexiones; Manuel Maria Flores habla con sus compafieros
de taller para comunicarles su pensamiento. Otro obrero Leopoldo Diaz
Carranza (Q.E.P.D.), con inteligencia y vision social, trata de darles forma y
hacer posibles tales sugerencias, interesando a los comparferos del gremio
para constituirse en sociedad y asegurar, mediante una pequefia contribucién
obligatoria, una ayuda monetaria para las familias, en casos de fallecimiento de
cualesquiera de los contribuyentes. Asi, voluntariamente ligados por un
compromiso moral, comenzo a funcionar la Sociedad Filantrépica de Maestros

Sastres de Guatemala.

Poco tiempo mas tarde y en vista de los excelentes resultados de la incipiente
sociedad, se piensa en interesar a los trabajadores de todos los gremios de la
capital: zapateros, carpinteros, impresores, albafiles etc., para lo cual el sefior
Diaz Carranza redacta y hace circular una excitativa que llevaba la fecha del 25
de noviembre de 1913, en la que exponia los fines que se perseguirian; estos
se centran en la fundacion de una sociedad compuesta por obreros de ambos
sexos, con la obligacion de aportar una cuota anticipada de $5.00 pesos,
moneda de la época, la que se renovaria a cada defuncion, con el fin de contar
en todo momento con una cantidad disponible para entregarla a los deudos o al
beneficiario designado, previamente por el interesado, al ocurrir un fallecimiento
en el grupo, la Sociedad dispondria el funeral lo mas decente posible, y el
sobrante del dinero se entregaria a los herederos o beneficiarios; cuando el
socio no residiese en la capital, la Sociedad entregaria la cantidad colectada
anteriormente, a los designados con anticipacion, a la presentacion de los

comprobantes del caso.



Es probable que el conocimiento del ambiente politico del momento indujo al
sefior Diaz Carranza a exponer los anhelos de superacién del gremio de
sastres, dentro de un sencillo movimiento de piedad colectiva, limitado a la
ayuda en la desgracia, sin grandes promesas de tardia o dificil realizacion,
enmarcando sus atribuciones dentro de un simple mecanismo de prevision

social.

Una circular fij6 el dia domingo 13 de diciembre de 1913, para una reunién
preliminar que deberia tener lugar en el Salén Olimpia, una sala situada en la
casa de la esquina suroeste de la hoy 11 avenida y 72. calle de la zona 1,
propiedad entonces del empresario Julio Abril. A aquella primera reunion
concurren unas ocho decenas de personas, obreros en su mayoria, lo que
significaba una asistencia numerosa, dada la apatia y poco interés demostrados

en otras organizaciones laborales.

El sefior Diaz Carranza explica su plan, el que es admitido con demostraciones
de simpatia. Complementan las palabras otros obreros destacados de la
época. Todos ellos elogian la idea y se acepta unanime integrar esta nueva
Sociedad, procediéndose a elegir una directiva provisional, la que por mayoria
de votos quedo formada asi: como presidente Leopoldo Diaz Carranza; como
vicepresidente Manuel Rosales; como tesorero Federico Puente Lara; como
secretario Rafael del Pozo; y como prosecretario Juan Bobadilla. Esta directiva

provisional puso en marcha el sistema, iniciando asi la Sociedad.

A partir del 13 de diciembre de 1913 con la primera sesion nace la Sociedad de
Seguro de Vida del Gremio Obrero hoy Asociacion Mutualista del Gremio de
Guatemala que cuenta con mas de 122 afiliados. Por la Asociacién han pasado
muchos presidentes internos, algunos se han distinguido, por ejemplo: don
Pedro Pablo Morales, quien se preocupé por la compra del terreno y

construccion de la casa que ocupa la entidad, alla por los afios treinta; a los



socios en general también se les debe la adquisicion del panteén en el
Cementerio General desde el 8 de abril de 1955 el cual alberga a todo socio
fallecido hasta el dia de hoy. Otro socio notable fue don Victor J. Morales a
quien se le debe que la Asociacion cuente con un himno con letra y musica

propias.

La Asociaciéon ha atravesado por momentos dificiles como intervenciones
oficiales en diferentes etapas, por ejemplo durante la dictadura del General
Jorge Ubico o del General Romeo Lucas Garcia. Sin embargo el espiritu por el
cual se forma en los inicios del siglo XX se mantiene intacto para beneficio del

obrero guatemalteco.

La Asociacion Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala es:
Una entidad privada, apolitica, no lucrativa, tiene como fin especifico y
primordial el mutualismo, el cual conforma el negocio de la Sociedad, bajo el

lema de fraternidad, cultura y ahorro através de los fines sociales siguientes:

Promover el desarrollo cultural, moral y social, mediante la creacion de
biblioteca, recursos audiovisuales, conferencias y sana recreacion

familiar.

e La Asociacién cultivara vinculos de amistad y fraternidad con entidades
afines, legalmente establecidas, dentro y fuera del territorio nacional.

e Auxilio péstumo por fallecimiento del asociado.

¢ Ayuda monetaria cuando el caso lo amerite, debidamente justificado ante
la Junta Directiva y autorizado por la Asamblea General, por incapacidad

temporal o incapacidad permanente motivada por accidente o



enfermedad y gastos de medicina, de conformidad con lo establecido en

el reglamento respectivo.

¢ Auxilio en caso de catastrofe por terremoto, inundacion e incendio.

e Fomento del ahorro a través de la suscripcion de polizas de ahorro, de

conformidad con el reglamento respectivo.

2.4. Organizacion.
En la Asociacion Mutualista del Gremio Obrero la funcion de direccion es

realizada por la directiva y las comisiones de hacienda y de honor.

La estructura organizacional no estd definida, de una manera formal, las
funciones y atribuciones de las autoridades de la Asociacion se basan en las
contenidas en los estatutos, instrumento guia de la instituciébn, que contiene
informacion general de las actividades que realiza. La Asociacion esti
integrada por: la asamblea general, la junta directiva, el tribunal de honor, la

comision de hacienda, caja y conserjeria.

Estos entes velan por el cumplimiento de los estatutos, de los fines de la
Asociacion en ellos plasmados, por la recaudacién mes a mes de las cuotas por
auxilio péstumo y ahorro, administran el arrendamiento del salén y son los

responsables de convocar a asambleas generales y extraordinarias.

2.5. Aspectos legales.

La Asociacion Mutualista del Gremio Obrero esta legalmente inscrita ante el
Registro Civil donde consta que esta constituida con fines no lucrativos, asi
mismo esta exonerada del pago de cualquier impuesto por su condicion, en la

Superintendencia de Administracion Tributaria (S.A.T.)



La Superintendencia de Administracion Tributaria declara procedente en el
documento respectivo la exencion de Impuesto Sobre la Renta y del Impuesto
de Timbres Fiscales y Papel Sellado Especial para Protocolos por ser una
entidad no lucrativa y reunir todos los requisitos, establecidos en las leyes del
pais, asi mismo declara improcedente la exoneracion de impuesto en cuanto a
la adquisicion de bienes y servicios, considerando a la Asociacibn como

consumidor final.

2.6. Administracion.

Se establece que la administracion la ejerce fundamentalmente la junta
directiva, especialmente por medio del presidente de turno de la Asociacién,
con la asistencia de los socios directivos, auxiliandose ademéas de quienes

integran las diferentes comisiones.

En la administracién también se tienen actividades medulares como el de dar la
atencién debida al socio, al cliente que renta el salén social, el mantenimiento
del edificio y contactar proveedores idoneos de acuerdo a las necesidades, todo

enmarcado dentro del mutualismo y sus fines.

2.7. Situacion actual.

Se constato que es determinada por distintos aspectos, los cuales repercuten
en forma negativa principalmente por las variables macroeconémicas y
microecondmicas, en donde destacan las de seguridad, la crisis politica y

econdmica.

Con respecto al proceso administrativo, las funciones de planificacion y
organizacion son inexistentes y las de integracion, direccion y control son
realizadas en forma empirica, por lo cual no se tiene la eficacia necesaria para

aprovechar los recursos a disposicion de la Asociacion.



Un instrumento vital como la planificacion estratégica, nunca se ha
implementado, por lo cual se desconoce sus bondades en la adecuacion de los
recursos de la organizacion a las oportunidades que presenta el entorno de la

misma.

2.7.1. Aspectos administrativos.
Se analiza el ejercicio que se hace del proceso administrativo en la Asociacién,
detallandolo de acuerdo a las etapas en que se divide y la situacion actual.

A. Planificacion.

Se determin6 que la etapa de planificacién en la Asociacion es practicamente
nula, no se seleccionan o implementan metas concretas asi como acciones
necesarias para cumplirlas, ya que todo esto, requiere de la toma de
decisiones y costos por erogar, los cuales no siempre estan dispuestos a

incurrir, por la dificil situacion que atraviesa la economia nacional.

Antes de tomar una decision, lo Unico que existe es un conocimiento basico de
la Asociacién, por lo que no se puede hablar de un plan real destinado a
conducir al organismo por la ruta apropiada. En la actualidad los socios y
directivos carecen de directrices definidas, representados por ejemplo por una
mision, metas, estrategias, politicas, procedimientos, reglas, o programas, los

cuales redundarian en beneficios cuantificables a corto, mediano y largo plazo.

El instrumento que habitualmente se usa para la planificacion y control de la
Asociacion es el presupuesto anual de ingresos y egresos, es realizado por la
comision de hacienda ademas es revisado y aprobado por la asamblea general

y junta directiva, con base en la experiencia de otros anos.



B. Organizacion.

Se constaté por medio del trabajo de campo, que la Asociacién no cuenta con
una estructura establecida, ya que no tiene definidas las actividades, jerarquias
y funciones. Esta situacion trae como consecuencias que: no existan objetivos
verificables ni una idea clara de las principales tareas. Por lo tanto las personas
gue ejercen un cargo no pueden cumplir las metas establecidas y la funcién
organizacional no posee significado para los individuos que integran la

institucion.

C. Integracion.

Se establecio que esta etapa se realiza en forma empirica, ya que al contratar
a un empleado solo se recluta por recomendacion de un socio. Es necesario
resaltar que solo se cuenta con dos empleados, esto debido a que la mayoria
de las actividades claves en el buen funcionamiento de la Asociacion, se
realizan por medio de los socios activos a través de las distintas comisiones que
la componen, trabajando en forma adhonorem. La Asociacion ademas utiliza la
asesoria eventual de: un contador para el debido manejo de los fondos y el
exacto control de los ingresos y egresos, asi también de los bienes muebles e
inmuebles, todas estas actividades de acuerdo a los principios técnicos de la
materia contable, periddicamente se contrata una firma para hacer una auditoria

externa.

Integracion de socios.

Se investigd que no se realiza la integracibn del nuevo mutialista a la
Asociacion, de tal manera que tome conciencia de sus compromisos, como
integrante de la misma, lo que reafirma que se adolece de planes para su
desarrollo. Cuando se inscribe un socio, se le induce por medio de una pequefia

actividad de juramentacién, se le comunica por escritoy verbalmente de sus



responsabilidades. No se integran masivamente a personas por la condicion en
la que opera, como no lucrativa, a cambio se busca atender eficazmente las

necesidades de los afiliados.

D. Direccion.

Por medio de la entrevista se establecid que en la Asociacion la etapa de
direccidn la realiza la directiva de turno, que toma decisiones con respecto a la
armonia de los objetivos, motivacion, liderazgo, comunicacion y supervision. Sin
embargo no se cuenta con una metodologia definida para influir en las personas

y de esta manera contribuir al cumplimiento de los objetivos organizacionales.

Se establecié también que la institucién no cuenta con programas de motivaciéon
y capacitacion que contribuyan con los empleados y socios en la toma de
conciencia de la realidad. Existe desinterés y apatia en el seno de la Asociacion

provocado por lo anteriormente expuesto.

E. Control.

Se examind que la etapa de control se da en forma limitada y empirica dentro
de la Asociacion, ya que no existe una medicion y correccion del desempefio a
fin de garantizar que se han cumplido los objetivos y los planes ideados para
alcanzarlos. Ademas no se han implementado instrumentos de control como
programas, manuales, modelos matematicos-estadisticos, graficas, programas
computarizados o reportes. En la actualidad y como en toda su existencia, la
institucion se ha regido solamente por los estatutos, que de acuerdo a las
necesidades de la época se han modificado, en la actualidad se esta
elaborando el reglamento interno el cual esta sujeto todavia a la aprobacion de

los socios.

Se constatd que no se han establecido normas las cuales son criterios de

desempefio, para que los directivos y todo socio comprometido, puedan recibir



sefiales de como marchan las cosas, a fin de que no tengan que vigilar cada
paso en la ejecucién de los planes. Por ultimo la retroalimentacion se da en
forma limitada, la cual es importantisima para determinar la efectividad de la
etapa de planificacion y si la variacion fue poca, o formular nuevos planes. La
retroalimentacion es importante que se de en forma metodica en este tipo de
organizacion para fomentar la motivacién de los socios y empleados, por otro

lado ayuda a conocer y clarificar la informacion de la eficiencia del desempefio.

F. Situacion administrativa de la Asociacion segun la percepcion de los
socios directivos.

Esta seccion se estudio con el fin de obtener informacion para apreciar el
conocimiento y la percepcion que tienen los socios directivos acerca de la

situacibn administrativa de la Asociacion, obteniéndose los resultados

siguientes:
Grafica 3
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Fuente: encuesta realizada a asociaciones mutualistas, Ciudad de Guatemala zona 1, noviembre de 2003.

Los resultados muestran que el 60% de los socios directivos aprecian como
regular la situaciéon administrativa, el 10% como mala y el 30% buena, lo
anterior significa que no hay un criterio definido al respecto. Se demuestra que
hacen falta planes y programas que guien a la Asociacion en el futuro y

aseguren su eficiente administracion.



2.7.2. Planificacion estratégica.

Se pudo establecer ademas que la etapa de planificacién en la Asociacién no
se da, ya sea esta, de tipo operativa o estratégica. Existen diferentes razones
para no realizarla y se comprueba que la dificultad de la puesta en marcha de
una etapa de planificacion estratégica, es que los socios que podrian realizarla,
no cuentan con el tiempo o con los recursos para dedicarse a disefiarla e
implementarla. Asi mismo no se cuenta con recursos financieros, destinados a
una asesoria externa, para proponer una herramienta tan necesaria.

La Asociacidn no posee una mision, esto se traduce en que no se cuente con
un enunciado breve que describa el propdsito de la misma, cuales son las
actividades que realiza, el sector organizacional en el que se desarrolla como

una sociedad civil, y a los grupos de obreros que beneficia.

La ausencia de una mision trae consecuencias, como el de no tener claridad de
enfoque por parte de los socios, para hacerles comprender de qué manera se

relaciona lo que hacen con un propdsito mayor.

Otro aspecto importante es la visidbn organizacional de la cual se adolece, este
elemento es de gran importancia ya que delimitaria las pretensiones de la
organizacion en el futuro, como se visualiza en la actualidad y como desea

verse en algunos afios.

En el documento de estatutos estan descritos los objetivos, sin embargo no
estan diseflados como metas, clarificados en cuanto a cantidad y tiempo, lo que
muchas veces se traduce en que los objetivos no sean cumplidos a cabalidad.
Un aspecto importante es que los objetivos estan formulados por escrito pero
adolecen de especificidad, ya que estan descritos en forma muy general, por lo
que al servir de guia a la organizacién, no se pueden tomar como un parametro,

para medir el rendimiento y la eficacia de la administracion.



Los objetivos se basan principalmente en definir los fines del mutualismo,
promover el desarrollo cultural de los socios y de la sociedad guatemalteca, el
auxilio péstumo, ayudas y auxilios, sin embargo no se especifica de que
manera se alcanzaran estos y qué parametros se utilizan para saber si se ha

cumplido o no.

En la Asociacién no existen estrategias destinadas a alcanzar los objetivos y

metas propuestas.

Las estrategias se conciben como un plan de juego para alcanzar los fines y
objetivos, lo cual no ha sido dispuesto por los socios. Solo se cuenta con
objetivos no asi con los medios especificos para lograrlos, por lo que se toman
las decisiones de forma improvisada, lo cual da como resultado que no siempre

se alcancen, para beneficio de los integrantes de la misma.

El complemento de las estrategias son los programas, de los cuales también se
carece. Los programas tienen la ventaja que llevan a la practica lo planteado
con anterioridad en la planificacion estratégica, lo que se integra con la
descripcion de la implementacién y la calendarizacion que es imprescindible en

todo programa bien realizado.

Con la investigacion de campo también se establecidé que la Asociacion carece
de instrumentos de control preventivos, como los de protoalimentacion,

concurrentes o de retroalimentacion.

2.7.3. Analisis macroeconomico.

Se hace necesario y fundamental hacer el presente andlisis, en donde se
detallan aspectos del ambiente global en el que se desenvuelve la institucion,
con el objetivo de identificar variables importantes que podrian afectar o

representar una oportunidad en determinado momento. Se detallan aspectos



generales de Guatemala, asi como factores econémicos, politicos, culturales y

de tecnologia.

A. Informacion general.

La republica de Guatemala tiene un area de 108,889 kilometros cuadrados, en
extension territorial es la 192. mas grande en América. La capital es Ciudad de
Guatemala fundada en 1776 como Nueva Guatemala de la Asuncién, después
de trasladarse desde el Valle de Panchoy.

La moneda oficial del pais es el Quetzal que equivale a una octava parte de un
dolar de Estados Unidos de América, el idioma oficial es el espafiol. Es
miembro de la Organizacion de Naciones Unidas (O.N.U.), Organizacién de
Estados Americanos (O.E.A.), y Mercado Comun Centroamericano (M.C.C.A.),
actualmente se negocia un tratado de libre comercio con los paises
norteamericanos que representan el bloque econdmico mas importante del

mundo.

El perfil demografico indica que Guatemala tiene aproximadamente 12,000,000
de habitantes, el crecimiento demografico es bastante alto con 3 % lo que
representa que sea el tercer pais con el crecimiento mas alto de América y el
nameros de hijos promedio por familia es de 5. La poblacién guatemalteca es

en gran porcentaje joven ya que el promedio de edad es 18 afios aproximado.

La educacién de la poblacion es representada por un 40 por ciento de
analfabetas siendo el segundo pais de América con mas personas que no
saben leer ni escribir. La mayoria practica la religion catélica heredada por los

conquistadores.

Guatemala es montafiosa donde se levanta impresionantemente la Sierra

Madre en el centro del pais y en el nor-occidente se aprecia la Cumbre de los



Cuchumatanes. En la zona norte se encuentra el departamento de El Petén,
dicha region es baja y selvética, en ese territorio se extrae petréleo, abundan
las maderas preciosas y arboles productores de chicle. EIl pais cuenta con
numerosos volcanes, el mas alto es el Tajumulco con 4,220.36 metros sobre el

nivel del mar.

Guatemala es un pais privilegiado por la variedad de su paisaje y la infinidad de
plantas y animales, algunos en peligro de extinciébn a causa de la explotacion,
caza y destruccion de su habitat. En Guatemala existen mas de diecinueve
especies de plantas en forma de cono como el pino, ciprés, abeto y mas de
quinientos arboles de hoja ancha. La fauna es un recurso valioso ya que
habitan especies propias de la regidon que poseen caracteristicas Unicas como

el jaguar y el quetzal.

Guatemala es un pais Unico con paisajes inigualables, con una basta cultura a
pesar de las influencias extranjeras y con gente trabajadora que representa el
recurso mas importante con que cuenta. Es necesario que los guatemaltecos
tomen conciencia del valor del pais y de la responsabilidad que se tiene por

sacar adelante en todos los aspectos a Guatemala para un desarrollo comun.

B. Factores econdémicos.

En la década de los afios noventa y en lo que va del siglo veintiuno, se ponen
en marcha una serie de medidas de estabilizacion y ajuste, que buscan una
mayor eficiencia econémica mediante la implementacion de acciones tendientes
a controlar la inflacion, a fortalecer la balanza de pagos y a buscar la creacién
de las condiciones que permitieran lograr una tasa de crecimiento econémico
sostenible. Se plantea la necesidad de efectuar una serie de reformas en las
areas comercial, financiera, de administracion publica, de politica monetaria y

fiscal.



El comportamiento econdémico se ha visto influenciado por los avances y
retrocesos en la aplicacion de esas medidas, asi como por los esfuerzos de la
adaptacion de la economia nacional a las exigencias del proceso de

globalizacion y a fendbmenos extraeconomicos.

Inflacion: en Guatemala se realizan esfuerzos por parte de las autoridades
monetarias en el sentido de adecuar los niveles de liquidez para propiciar una
reduccién gradual de la inflacion, esa ha sido la mejor contribucion que la
politica monetaria puede hacer para el logro de un crecimiento sostenido de la
produccion y el empleo y, por ende, del desarrollo ordenado de la economia

nacional.

La variacion de precios internos ha mostrado la siguiente tendencia: alcanza en
promedio a principios de los afios 90 una tasa de 10 por ciento y a partir de
1998 la inflacion se ubica en niveles de un solo digito. A noviembre de 2002 se
ubica en 6.37 por ciento. Sin embargo para los afios 2003 y 2004 se maneja
una inflacion aproximada del 6 por ciento, esta es la meta de las autoridades en
materia econdmica, sin embargo de acuerdo a la tendencia, la inflacion para
diciembre de 2004 alcanzara niveles del 7 por ciento, derivado de las alzas en
el precio del petréleo y sus derivados, como el gas propano que tuvo un

incremento del 9.61 por ciento en agosto, respecto al mes de julio.

El aumento en el indice de precios se ve influenciado por alzas en el grupo de
pan, tortillas y cereales a causa del incremento en el costo de produccion. El
cambio climatico trae como consecuencias la pérdida de cosechas tanto por
sequia, como por las abundantes lluvias que han afectado a varias regiones del

pais, las secuelas son escasez, aumento del precio en el maiz y hambruna.

Hay otros rubros que muestran una tendencia a subir de precio como los gastos

de vivienda y materiales de construccién como el hierro derivado de la excesiva



demanda en China por la construccibn de una hidroeléctrica de grandes

proporciones.

Se presentan muchos problemas para la mayoria de la poblacion guatemalteca
que vive en extrema pobreza, derivado del aumento generalizado de los
precios, especialmente en la canasta basica vital, por lo que las autoridades del
Ministerio de Economia a través de la Direccién de Atencidén y Asistencia al
Consumidor (D.l.LA.C.0O.) deberd monitorear precios en centros de mayoreo,
mercados y tiendas de colonia, evitando de esta manera la especulacion y alzas

desmedidas en productos basicos, que se dan en la actualidad.

Crecimiento econdmico: el producto interno bruto (P.I.B.) en promedio registra
un crecimiento importante a partir de 1996, hasta alcanzar su nivel mas alto en
1998, cuando llega a niveles cercanos del 5 por ciento, sin embargo en los
altimos afios ha disminuido, teniendo un crecimiento promedio de 2 por ciento,
lo que no ha permitido una mejora en el ingreso per-capita de la poblacion. Se
observan peridédicamente altibajos en dicho crecimiento. En todos los casos de
la dltima década luego de las expansiones del ciclo econdmico se han
presentado desaceleraciones lo cual se interpreta en que las alzas no han sido
sostenibles probablemente porque excedieron las capacidades reales de

expansion de la economia.

El déficit fiscal, en Guatemala es de los males macroeconémicos que se dan
por la mala ejecucion del gasto, el cual asciende aproximadamente en promedio
en la ultima década al 2 por ciento del PIB, por lo que durante los ultimos 10
aflos no se logra avanzar en la eliminacion del déficit fiscal en forma
permanente, lo que resulta fundamental para mantener condiciones de

estabilidad macroecondmica.



Las tasas de interés registran una caida y muestran diferenciales respecto a las
vigentes en otros paises, lo que se traduce en una pérdida de competitividad de
los activos financieros nacionales, contribuyendo a la salida de capital lo que
genera presiones sobre el tipo de cambio del quetzal en detrimento de las

inversiones en moneda nacional.

A partir de 1994 las tasas de interés registran una baja, en 1996 contindan
hacia la baja. Como consecuencia para 1998 alcanzan su punto mas bajo
hasta ese entonces en alrededor de 16 por ciento para el caso de la activa y de
5 por ciento para la pasiva. Sin embargo para el afio 2003 alcanzan los puntos
mas bajos en donde la tasa de interés activa alcanza un 15.49 por ciento, y la
pasiva un 5.58 por ciento.

Con respecto al tipo de cambio y como respuesta a la corriente globalizadora, a
final de 1989 la autoridad monetaria decidio flexibilizar el mercado bancario de

divisas.

En 1994 se permite la flexibilizacion del sistema cambiario, se busca entonces
gue el tipo de cambio se convierta en un precio mas en la actividad econémica,

es decir que dependa de la oferta y la demanda de divisas.

Durante el periodo de 1994 -1996 el tipo de cambio permanece estable luego
registra presiones durante 1998 y 1999, cuando alcanza ya valores de hasta
7.39 quetzales por ddélar. Para el afilo 2003 en promedio gir6 alrededor de 7.91
quetzales por dolar y para el 2004 se espera 8.10, lo que se debe mantener
para 2005.

Después de analizar y describir las variables macroeconémicas mas
sobresalientes, se establece que Guatemala es un pais desigual

econdmicamente hablando, donde el 10 por ciento de la poblacion mas rica



recibe el 40.3 por ciento de los ingresos totales, y el 40 por ciento mas pobre
obtiene Unicamente el 12.8 por ciento. Un aspecto importante a considerar es
que el 56.2 por ciento de los guatemaltecos vive por debajo de la linea de
pobreza.

Siguen existiendo diferencias marcadas entre habitantes del interior del pais y
los capitalinos, vivir en el campo o en la ciudad no es lo mismo. En el &rea rural
el 74.5 por ciento de los habitantes son pobres, mientras que en las areas
urbanas la cifra llega a un 27.1 por ciento, esto segun cifras del Programa de

Naciones Unidas para el Desarrollo (P.N.U.D.)

Guatemala sigue siendo el pais menos equitativo de la regién centroamericana
donde si la distribucién de ingresos fuera como en Costa Rica la pobreza se

reduciria del 57 al 35 por ciento.

C. Factores politicos.

En el pais se experimenta una incertidumbre porque se respira un clima de
violencia, y la poblacion esta a la expectativa del accionar de las nuevas
autoridades electas, por lo que el guatemalteco vive en un ambiente de
esperanza pero al mismo tiempo de inestabilidad en todos los dmbitos. La
comunidad internacional también manifiesta su preocupacion por el deterioro de
las condiciones en que viven los guatemaltecos, violencia, pérdida de valores,
descomposicion social, pandillas juveniles y la impunidad reafirman dicha

preocupacion.

En Guatemala se tienen muchos problemas como consecuencia del anterior
gobierno que recuerda los afios 80 con un clima en donde reinan las mafias y la
corrupcion a gran escala, el guatemalteco no vive, ni trabaja tranquilo

especialmente porque la inseguridad esta a la orden del dia.



Sin embargo la esperanza es un elemento que todo ciudadano lleva en su
interior, derivado del nuevo gobierno. Se espera tener la oportunidad de
progresar en todos los aspectos para hacer frente a la problematica en la que

se vive.

Las nuevas autoridades deben tomar las medidas y adoptar las politicas
correctas para contrarrestar y resolver los problemas que aquejan a la sociedad
para un desarrollo sostenible y duradero.

D. Factores culturales.

Guatemala es un pais multiétnico, pluricultural y multilingtie. Esta frase se
utiliza en el &mbito mundial, para definir de una o de otra forma la diversidad de
un pais tercermundista, en el que en medio de McDonal’s y Burger King, se ha

perdido lo mas importante, la Identidad.

Para comprender el problema cultural del pais, se debe empezar definiendo
este término, segun La Real Academia Espafiola, Cultura es: un conjunto de
elementos de indole material o espiritual, organizados logica y coherentemente,
gue incluye los conocimientos, las creencias, el arte, la moral el derecho, los

usos y costumbres en su condicién de miembros de una sociedad.

La cultura actual se empieza a formar hace unos quinientos afios con un
supuesto descubrimiento y una tragica conquista, en donde se diezma a los
nativos, muchos de ellos mueren como esclavos, posteriormente la esclavitud
fue prohibida y en su lugar se dio paso a otro tipo de sumisién que se gesto por
medio de la conquista religiosa del siglo XVI. Desde el histérico descubrimiento
hasta hoy se distorsiona la cultura, ya que con la implementacion forzosa de
otras creencias, no solo se pierde gran informacion de los antepasados sino
que es causante de la diversidad de resentimientos que ondean junto con la

bandera.



Enseguida deviene una segunda conquista dirigida por la potencia mundial
conformada por Estados Unidos de América, que como cancer se come al pais
con la invasion tecnoldgica y la divulgacion de canales extranjeros, la mayoria
de guatemaltecos solo piensan en viajar a Disney Landia y no conocen ni
siquiera la riqueza e historia del Centro Historico, se preocupan en utilizar ropa
“de marca” o sentir olor a perfume francés, hasta en los pueblos del pais que
estaban colmados de colores, en el aire se respiraba el incienso y sonaba la
marimba, se transforman de la noche a la mafiana en una discoteca, con la
excusa de estar a la moda, poco a poco se olvidan de sus raices, ya no

quieren hablar sus idiomas ni bailar el son.

El mal radica fundamentalmente en el sistema educativo decadente en el que
no se ensefa la realidad nacional, asi como el amor hacia lo nuestro, y a que
mucha gente no tiene acceso a la educacion. Sin embargo en la alfabetizacion
se dan pasos positivos y avances, basta citar que para 1989 solo un 54.2 por

ciento de los indigenas era alfabeto frente a un 69.8 por ciento en la actualidad.

En Guatemala hay grandes personajes que conforman una gran riqueza
cultural como Miguel Angel Asturias, Premio Nébel de Literatura; Juan José
Arévalo presidente ejemplar; Mario Monteforte Toledo, poeta y novelista; Efrain
Recinos, arquitecto; o Mateo Flores, maratonista; aunado a todos ellos el

folklore con que cuenta el pais

De los guatemaltecos depende recuperar la identidad o dejar que siga la

invasion extranjera con la mundializacion y la globalizacién a la orden del dia.

E. Factores de tecnologia.
En la presente centuria, el proceso de desarrollo cientifico y tecnolégico a nivel
mundial ha sido extraordinariamente mas intensivo y vertiginoso que en épocas

precedentes, reconociéndose recién desde hace tres décadas la estrecha



vinculacion existente entre la tecnologia y el desarrollo econédmico de los
pueblos, para Guatemala esta es una realidad innegable, es decir, que ni la
cantidad de ahorros e inversion y la adecuada politica macroeconémica, ni la
cantidad de impuestos fiscales e incentivos a la produccion podran generar un
crecimiento econOmico sostenido, a menos que esté acompafado de
numerosos descubrimientos e innovaciones tecnoldgicas, lo cual en el pais no
se da por el tipo de relaciones econdmicas productivas, ya que es
eminentemente importador de bienes de capital.

El desarrollo de las telecomunicaciones, la automatizacion, la informatica, la
electrénica, las denominadas “tecnologias de punta”, conjuntamente con la
desregulacion financiera y comercial a gran escala; han producido el efecto de
que las fronteras nacionales tengan cada vez menos relevancia para las
decisiones en los negocios; constituyéndose los sistemas globales telematicos

en el sistema nervioso del comercio mundial.

Este fendmeno se denomina globalizacion, con un mercado global de bienes y
servicios, donde las compafias transnacionales crecen y se fusionan con mas
intensidad, localizando subsidiarias en cualquier parte del mundo; afectando el
perfil y formacién profesional del recurso humano y mas cuando se trata de un
pais en vias de desarrollo como Guatemala, en el campo de la educaciéon
surge asi la necesidad de un nuevo profesional internacional, con informacion
multicultural, disponibilidad permanente de traslado, capacidad negociadora y
de adaptabilidad, y con sélida formacion tecnolégica, ademas de conocimientos
comerciales y de economia, lo que quiere decir que se debe estar capacitado

para laborar en cualquier organizacion contemporanea y competitiva.

Un problema serio es la manipulacion sutil y abierta de los medios de
comunicacion que difunden costumbres, valores y modos de vida que no

siempre contribuyen al reforzamiento de las relaciones entre los miembros de la



sociedad y el respeto por la diversidad cultural, racial, religiosa e ideoldgica de

los guatemaltecos.

Es importante entonces que los guatemaltecos estén atentos a los cambios que
se presentan en la tecnologia, para responder en forma acorde a las
necesidades y oportunidades, para formar un recurso humano capacitado y

profesional, sin olvidarse de sus raices.

2.7.4. Analisis microeconomico.

Aqui se exponen los aspectos a nivel especifico del negocio central de la
Asociacion, lo descrito en este analisis se pudo establecer en el trabajo de
campo expresado por la encuesta realizada a la totalidad de instituciones
identificadas como mutualistas, de auxilio péstumo y no lucrativas de la zona 1,
ciudad de Guatemala. También se presentan resultados de la entrevista

realizada a la Asociacion objeto de estudio.

A. ¢Que es la Asociacion?

Es una institucion en donde se involucran trabajadores agremiados bajo un
sistema y finalidad moral propia, lo que conlleva encontrar una férmula racional
y realizable para reglamentar las condiciones del trabajo en el que se

desempeiia cada individuo asociado.

B. Oferta de servicios y beneficios.
Esta variable esta fijada por distintos elementos que determinan el caracter de
la misma, a continuacion se presenta la descripcion de los principales

enunciados.

Instituciones que ofrecen servicios similares.
Bancos, cooperativas, financieras, asi también asociaciones mutualistas y de

auxilio péstumo.



Asociaciones que brindan servicios mutualistas.
Actualmente existen diez con caracteristicas similares que basan sus
actividades en el ahorro, auxilio péstumo y promocion de la cultura. Las
asociaciones encuestadas a través de sus integrantes son las siguientes:

e Asociacion Auxilio Péstumo del Magisterio Nacional de Guatemala.

e Asociacion de Antiguos Telegrafistas y Radiotelegrafistas de Guatemala.

e Asociacion de Auxilio Péstumo del Empleado de Salud Publica.

e Asociacion de Ayuda Mutua de Empleados y Trabajadores Municipales.

e Asociacion El Porvenir de los Obreros.

e Asociacion Fraternidad Militar.

e Asociacion Guatemalteca de Autores y Compositores.

e Asociacion Seguro Auxilio Péstumo.

e Sociedad de Auxilios Mutuos del Comercio de Guatemala.

e Sociedad Seguro de Vida del Gremio Ferrocarrilero.
Localizacion de las asociaciones.
Se ubican en el centro historico de la ciudad y sitios cercanos a este, también
existen en otros lugares como Quetzaltenango y en Centroamérica

especialmente en El Salvador. Es comun que cuenten con un salén social, el

qgue arrendan para eventos sociales, de cultura, para los socios y personas



individuales particulares. En este trabajo se estudian las ubicadas en la Ciudad
de Guatemala. Se determind que aproximadamente el 75% de las asociaciones
existentes estan establecidas en el centro histérico de la ciudad, los resultados

se muestran en la gréafica siguiente.
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Fuente: encuesta realizada a asociaciones mutualistas, Ciudad de Guatemala zona 1, noviembre de 2003.

Como se observa en la gréfica anterior de 14 asociaciones de caracter
mutualista identificadas, 10 se localizan en la zona 1. Es por ello la importancia

de centrar el estudio en ese sector de la ciudad.

Se determinG que en 6 instituciones se desconoce, si se realiza algun tipo de
planificaciébn organizacion o control. En 4 se reconoce que si se cuenta con
elementos e instrumentos que sirven para administrar, lo anterior se expresa en
la siguiente grafica.
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Fuente: encuesta realizada a asociaciones mutualistas, Ciudad de Guatemala zona 1, noviembre de 2003.




De acuerdo a la anterior grafica se deduce que se deben aplicar instrumentos

gue mejoren la funcion de administracion en las 10 instituciones estudiadas.

C. Demanda de servicios y beneficios.
Esta variable es determinada por las caracteristicas socioecondmicas de las
personas que integran la institucién, a continuacion se presenta la descripciéon

de las principales.

Caracteristicas del socio.

Son trabajadores, obreros de clase media a clase baja, en relacion de
dependencia como ejecutivos, técnicos y personal de oficina. También se
cuenta con socios que trabajan en forma independiente duefios de sus talleres
artesanales tal como originalmente inicio la Asociacion. Actualmente la
institucion esta integrada por 122 socios activos y el promedio de edad es de

aproximadamente 40 afos de edad.

La Sociedad esté integrada por personas con nivel considerable de escolaridad
y artesanos especializados en su area de trabajo, los que reciben ingresos que
se estiman suficientes para pagar puntualmente las cuotas de ahorro y auxilio

péstumo, servicios base del quehacer de la institucion.

¢, Qué buscan?

El socio persigue el mutualismo bajo el lema de fraternidad cultura y ahorro.

¢, Qué demandan?

Beneficios de caracter mutualista que funcionan como una alternativa en
seguridad social, especificamente para el asociado que esta interesado en
ahorrar, en recibir ayuda econémica cuando la necesite, y el auxilio péstumo.
Otros aspectos importantes son la promocion de los valores familiares, la

recreacion, la cultura y enaltecer la moral de la sociedad.



¢Cuando se demanda este servicio?

En el momento que un individuo con las caracteristicas anteriores percibe
ingresos monetarios suficientes para ahorrar y tener prevision para situaciones
dificiles, se da también con personas comprometidas con su nucleo familiar y
cuando trata de satisfacer necesidades de seguridad, de Asociacion, de estima

y autorrealizacion.

¢ Cuanto aportan?

Depende de la capacidad economica del individuo. Esto se establece de
acuerdo a un analisis al momento de la inscripcion, por medio de una entrevista
socioeconOmica, el promedio mensual que aporta un socio por concepto de

ahorro y auxilio péstumo es de Q.50.00.

Perspectivas.

La crisis econdmica que se vive hace que las personas prevean y acudan a
instituciones que impulsan la manera de prevenir la adversidad ademas de
fomentar los valores. Si el socio en general se compromete con buena voluntad
y aptitud para la realizacion de los objetivos de la Asociacién se promovera la

idea de pertenecerle y engrandecerla.

Importancia del salén social.
En esta seccién se determind con base en los socios entrevistados que la
importancia del salén social en los ingresos monetarios de la Asociacion, es

mucha, porque provee de fondos para el funcionamiento adecuado.
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Fuente: encuesta realizada a asociaciones mutualistas, Ciudad de Guatemala zona 1, noviembre de 2003.

Los datos obtenidos, que se muestran en la anterior grafica sefialan que: el
80% de los socios afirman que la importancia del salén social en los ingresos
monetarios es mucha, el 10% afirma que tiene regular y el restante 10% que
poca. Estos porcentajes demuestran que la actividad de alquilar el salon social

debe ser apoyada con planes concretos para su Optima administracion.

2.7.5. Andlisis del entorno interno y externo (analisis FODA).

En seguida se detallan los enunciados del negocio que podrian perjudicar o
beneficiar a la institucion, analizando las fortalezas y debilidades que conforman
los factores internos de la Asociacion. Asi también se examinan las
oportunidades y amenazas que el medio ambiente presenta, que constituyen
los factores externos. El instrumento que se utiliza es el analisis FODA

importantisimo para saber en que condicion se encuentra la institucion.

A. Factores internos.
A continuacién se presenta el andlisis de las condiciones internas de la
Asociacion en donde se examina al conjunto completo de los recursos

organizacionales.



Fortalezas.
Lo conforman los elementos positivos propios de la organizacion, primordiales
para el alcance de los objetivos organizacionales, los cuales se analizan a

continuacion.

Asociacion.

1. Es una institucién con sélido prestigio consolidado por casi un siglo de
atencién a obreros asociados en ella.

2. Institucion no lucrativa y autbnoma.

3. Exenta de impuestos.

Salén social.

4. Inmuebles propios.

5. Excelente ubicacion para eventos sociales.

6. Salén en excelentes condiciones y bien acreditado para actividades sociales
de todo tipo.

Socios.

7. Heterogeneidad de la mayoria de integrantes lo que hace de la Asociaciéon
una organizacion plural.

8. Compromiso de los socios de trabajar gratuitamente por una causa comun.

9. Valores bien fundamentados en los asociados.

Operaciones.
10. Se tiene personalidad juridica ya que esta inscrita en el registro civil.

11. Se cuenta con estatutos que regulan las actividades.

Administracion.
12. Se intercambian ideas y expectativas por medio de sesiones incentivando

un ambiente democratico.



13. Se obtienen ingresos importantes por el arrendamiento del salén social.

14. Los aportes sociales son de acuerdo a las posibilidades de cada asociado.

Recursos humanos.
15. Mayoria de empleados identificados con la Asociacion.

16. No hay rotacion de personal.

Debilidades.
A continuacion se presentan las deficiencias internas que pueden perjudicar el

buen funcionamiento y por consiguiente los objetivos organizacionales.

Asociacion.
1. Las actividades sociales las efectian los directivos que no estan
especializados o carecen de experiencia necesaria para realizar dichas

funciones

Socios.
2. Integracién de personas que manifiestan desinterés y no comprometidas con
la institucion.

3. Poca o inexistente capacitacion para socios y empleados.

Recursos.

4. Recursos escasos para las necesidades que se tienen.

5. El destino de los recursos es limitado para capacitacion y desarrollo.

6. Se depende en gran medida de los ingresos por el arrendamiento del salén
social para realizar las operaciones.

7. Los eventos en el salén no siempre son regulares para tener una certeza en

los ingresos.



Administracion.

8. La mayoria de las actividades administrativas se realizan en forma empirica
es decir basadas en las experiencias.

9. No se realizan actividades de planificacion.

10. No se cuenta con objetivos claros.

11. Estructura organizacional no definida en un documento formal.

12. No se han implementado instrumentos de control.

13. Se integra en forma inadecuada al nuevo socio y empleado, para que tomen
conciencia de su compromiso.

14. Las operaciones no han sido enfocadas a otros negocios.

Seguridad.

15. No se tiene un plan de seguridad para evitar incendios, dafios, robos, etc.

B. Factores externos.

Lo constituyen elementos que se presentan en el medio ambiente de la
organizacion, estos pueden constituir situaciones positivas que se deben
aprovechar, y aspectos negativos que se deben bloquear, a continuacion se

detallan.

Oportunidades.
Constituyen situaciones favorables para la Asociacion estas variables se
presentan de forma natural generadas por otras instituciones o determinado

sector. Se deben aprovechar para el logro de los objetivos.

Socios.

1. Trabajos y experiencias heterogéneas que pueden ser aprovechados.

Cultura.

2. Rica y diversa en los asociados.



Econdmicos.

3. Posibilidad de incremento en la demanda del salon social.

4. Posibilidad de diversificar de actividades relacionadas con el arrendamiento
del salén para incrementar los ingresos.

5. Se podria invertir en el salon social para que llene las expectativas de
cualquier persona.

6. Posibilidad de financiamiento.

Tecnologia.
7. Diversidad de avances que se pueden aprovechar para remodelar el salén
social y ofrecer un mejor servicio tanto a clientes como a socios.

8. Posibilidad de recibir apoyo en capacitaciones.

Relaciones publicas y promocién.
9. Estrechar lazos con Asociaciones afines guatemaltecas y extranjeras en
forma directa y continua.

10. Hacer uso de otros medios de publicidad.

Amenazas.
Representan la diferencia entre una situacion real y la deseada o ideal. Son
aspectos desfavorables que pueden perjudicar en determinado momento el

alcance de los objetivos organizacionales.

Social.

1. Inseguridad publica.

Politicos.
2. Incertidumbre politica.

3. Estado debilitado por la administracién anterior.



Econdmicos.

4. Crisis econdmica.

5. Aumento del desempleo y pobreza.

6. Demanda excesiva de servicios a instituciones no gubernamentales por la
ineficacia del estado.

7. Inestabilidad en los macroprecios.

8. Deterioro de la labor obrera.

Capacitacion.
9. Desactualizacion del obrero para hacer frente a las circunstancias que exige

el mundo de hoy.

Demogréficos.
10. Alta tasa de crecimiento poblacional.

11. Concentracion de poblacion en centros urbanos.

C. Matriz FODA.

Este instrumento ayudara a que la institucion tenga la seguridad que se presta
atencion adecuada a sus vulnerabilidades y oportunidades desde las
perspectivas internas y externas como corolario del andlisis FODA.

La matriz se divide para la Asociacion en dos categorias importantes: fortalezas
y debilidades internas y oportunidades y amenazas externas. La combinacion
de los factores FO, DO, FA y DA, requiere de decisiones estratégicas que se
tomaran ante las conclusiones de toda la evaluacién de negocio que se hace

del mutualismo.



CUADRO 2

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

DIAGNOSTICO: LA PLANIFICACION ESTRATEGICA'Y EL PLAN DE MERCADEO

PARA LA ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA, ANO 2004

MATRIZ FODA

Factores Internos

Factores Externos

FORTALEZAS:

1. Es una institucién con sélido prestigio consolidado por casi un siglo

de atencion a obreros asociados, y de servicio social en general.

No lucrativa y auténoma.

Exenta de impuestos.

Inmuebles prépios.

Excelente ubicacién para eventos sociales.

Salén social en excelentes condiciones y bien acreditado para

actividades de todo tipo.

Heterogeneidad de la mayoria de integrantes, lo que hace de la

Asociacion una organizacién plural.

8. Compromiso de los socios de trabajar gratuitamente por una causa
comdn.

9. Valores bien fundamentados en los asociados.

10. Se tiene personalidad juridica ya que esta inscrita en el registro civil.

11. Se cuenta con estatutos que regulan las actividades.

12. Se intercambian ideas y expectativas por medio de sesiones

incentivando un ambiente democrético.

13. Se tienen ingresos importantes por el arrendamiento del salén social.

14. Los aportes son de acuerdo a las posibilidades de cada asociado.

15. Mayoria de empleados identificados con la Asociacion.

16. No hay rotacion de personal.
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Trabajos y experiencias heterogéneas que pueden ser aprovechados.
Cultura rica y diversa.

Posibilidad de incremento en la demanda del sal6n social.
Posibilidad de diversificar actividades relacionadas con el
miento del salén para incrementar los ingresos.

Invertir en el salén social para que llene las expectativas de cualquier
persona.

Posibilidad de financiamiento.

arrenda-

. Diversidad de avances que se pueden aprovechar para remodelar el

salén social y ofrecer un mejor servicio a clientes como a socios.

. Posibilidad de recibir apoyo en capacitaciones.
. Estrechar lazos con Asociaciones afines guatemaltecas y extranjeras,

en forma directa y continua.

10. Hacer uso de otros medios de publicidad.

F.O.

I. Negociar con instituciones potenciales arrendata-
rios del salén social. F1-F4-F5-F6-F10-F13-03-04-
05-07-010.

1. Buscar financiamiento oportuno, de acuerdo a
posibilidades. F1-F2-F3-F4-F8-F10-F13-03-04-05-
06-07.

DEBILIDADES:

1. Las actividades sociales las efecttan los directivos que no estan
especializados o carecen de experiencia necesaria para realizarlas.

Integracion de personas que manifiestan desinteres y falta de
compromiso.

Poca o inexistente capacitacién para socios y empleados.

Recursos escasos para las necesidades que se tienen.

El destino de los recursos es limitado para capacitacion y desarrollo.

Se depende en gran medida de los ingresos por el arrendamiento del
salén social para realizar las operaciones.

Los eventos no siempre son regulares para tener una certeza en los
ingresos.

. La mayoria de las actividades administrativas se realizan en forma
empirica es decir basadas en experiencias.

. No se realizan actividades de planificacion.

10. No se cuenta con objetivos claros.

11. Estructura organizacional no definida en un documento formal.

12. No se han implementado instrumentos de control.

13. Se integra en forma inadecuada al nuevo socio y empleado, para que

tomen conciencia de su compromiso.

14. Las operaciones no han sido enfocadas a otros negocios.

15. No se tiene un plan de seguridad para evitar incendios, dafios, robos, etc.
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D.O.

|. Establecer una reestructura organizacional
diseflando programas organizacionales. D1-D2-D3-
D8-D9-D10-D11-D12-D13-01-02-06-07.

1. Disefiar programas de capacitacion enfocados a
enriquecer al recurso humano. D1-D3-D4-D5-D8-0O1-
02-06-07-08-09.

Ill.Establecer las alternativas necesarias para dismi-
nuir los niveles de riesgo. D1-D3-D4-D12-D15-01-0O2-
06-07-08.

AMENAZAS:
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Inseguridad publica.

Incertidumbre politica.

Estado debilitado por la administracion anterior.

Crisis econémica.

Aumento del desempleo y pobreza.

Demanda excesiva de servicios a instituciones no gubernamentales
por la ineficacia del estado.

Inestabilidad en los macroprecios.

Deterioro de la labor obrera.

Desactualizacion del obrero para hacer frente a las circunstancias que
exige el mundo de hoy.

10. Alta tasa de crecimiento poblacional.
11. Concentracion de poblacién en centro urbanos.

F.A.

1. Diversificar las actividades relacionadas con el
arrendamiento del salén social. F1-F3-F5-F6-F13-Al-
A2-A4-A5-A6.

Il. Incrementar los ingresos disefiando nuevos
negocios o actividades lucrativas. F1-F4-F7-F8-F9-
F11-F12-F15-F16-A1-A2-A4-A5-A6-A8

D.A.

I. Realizar duvulgacién de actividades de la Asocia-
cion con fines sociales y lucrativos. D2-D4-D6-D7-A2-
A4-A5-A7-A8.

1. Establecer actividades especiales y promociones
con instituciones que aseguren el arrendamiento del
salén en forma regular. D4-D6-D7-D9-A2-A4-A5-A6-
AT7-A8.

I1l. Disminuir costos por arrendamiento del salén

social.D4-D6-D7-D9-D12-A4-A5-A8.

Fuente: elaboracion propia, afio 2004.




CAPITULO 1l
LA PLANIFICACION ESTRATEGICA Y EL PLAN DE MERCADEO PARA LA
ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA
-PROPUESTA-

3.1. Disefio de la planificacion estratégica de negocio.
La propuesta de planificacion estratégica que se presenta, comprende aspectos
integrales del proceso administrativo, los que daran certeza a la administracion

de la Asociacion al momento de su implementacion.

El objetivo de la propuesta es prever situaciones y acciones, para cambiar la
situacion detallada en el diagndstico, basandose fundamentalmente en el marco

conceptual desarrollado.

La modalidad de la estrategia en la propuesta de negocio, comprende varios
elementos, que son fundamentales como el disefio de la mision, la vision, la
situacion del ambiente interno y externo, los objetivos y estrategias para la
consecucién de la mision, dandole sustento con el plan de trabajo, plasmado

en los programas organizacionales, su implementacién y control.

El control fundamental en todo ejercicio administrativo, es desarrollado por
medio del plan anual de mercadeo, que servira a la planificaciéon para la etapa
de retroalimentacion, asi también por medio de este instrumento se examinara

el avance y la efectividad con que se ha trabajado.

La planificacidon estratégica del negocio que se presenta esta disefiada para el
periodo comprendido entre el afio 2005 al 2007, para luego evaluar el proceso y

repetir el ciclo tan importante para una institucion con vision de futuro.



3.1.1. Misién de la Asociacion.

“Somos una Asociacion guatemalteca de obreros no lucrativa, que promueve el
desarrollo de la sociedad por medio del mutualismo como eje fundamental,
garantizandole al socio: asistencia moral, ahorro, auxilio péstumo, fraternidad y

cultura; sin distingo de raza, creencias o condicion econémica’.

3.1.2. Vision de la Asociacion.
“Ser una de las Asociaciones Mutualistas mas importantes y reconocidas a nivel
nacional en un ambiente fraterno, con solidez econémica, buena imagen ante

los asociados y otras asociaciones afines”.

3.1.3. Valores organizacionales.

Se presentan en los siguientes enunciados:

Mutualismo:
Un beneficio mutuo serd para compartirlo, ya que al realizar esto, se apoyara el

beneficio y progreso de todos.

Orgullo:
Es el elemento que mas caracteriza a los asociados, por pertenecer a una

institucion con mas de noventa afos de prestigio y servicio social.

Responsabilidad:
En la Asociacidn se exige total responsabilidad de los asociados para apoyar el

esfuerzo de los demas.

Eficiencia:
Se alcanzan las metas aprovechando al maximo los recursos, promoviendo de

esta manera el trabajo racional del obrero asociado.



Servicio de calidad:
El socio es la razén de existir, por lo que brindarle calidad en el servicio es el
objetivo central.

3.1.4. Descripcién del negocio central.

La Asociacion del Gremio Obrero de Guatemala procura el ahorro, el socorro
mutuo, la asistencia en casos de enfermedad, instruye por medio de charlas y
da auxilio postumo. Los beneficios estan dirigidos a los asociados que aportan
cuotas mensuales de acuerdo a sus posibilidades, las que se determinan en

sesiones.

El servicio que se le da al socio es eficiente, de calidad, transparente y

conveniente a sus intereses como trabajador.

El socio obtiene a cambio de sus cuotas puntuales la garantia de su capital
aportado y que sera asistido cuando las circunstancias lo ameriten, con

prontitud y amabilidad.

Lo méas sobresaliente es que el socio tendra derecho a beneficios como el
servicio funerario, pantedn social y al uso del salén social cuando sea solicitado,

sin embargo lo importante es la promocion de principios morales y culturales.

Precio.

Las cuotas establecidas son por concepto de ahorro y auxilio péstumo
basicamente. Estas por el caracter de la sociedad se dividen en ordinarias y
extraordinarias, son bajas y siempre de acuerdo a las posibilidades de cada

sSocio.

Promocion.

La promocidn es basica y se centra en anunciar el alquiler del salén social.



El presupuesto anual es de Q.3,000.00 aproximadamente, el cual sirve para

satisfacer las necesidades de publicidad de la Asociacion.

Los medios utilizados para promocionar el servicio son volantes y un anuncio en
las paginas amarillas del directorio telefonico. Sin embargo los costos han
subido sustancialmente y al analizar esto el presupuesto idéneo debe ser de

Q.20,000.00 anuales aproximadamente.

Se tiene una ventaja competitiva al anunciarse en el directorio telefénico ya que
es practicamente la Unica Asociacion de este tipo que se anuncia por ese

medio.

Otras actividades importantes:

En la Asociacion se ofrece el alquiler del salén social, esta actividad reporta
ingresos que sirven para sufragar los gastos en que se incurre a lo largo de un
afio. Se celebran sesiones de instituciones importantes, actos de graduacion,
kermés, fiestas de matrimonio, quince afos, aniversarios, etc. Sin embargo en
la Asociacion se tiene como elemento primordial concentrar todos los esfuerzos

en las actividades en beneficio de los asociados.

3.1.5. Andlisis macroeconémico y microeconémico:

(Referencia péagina 42 y 52 del diagnéstico)

3.1.6. Anadlisis del entorno interno y externo (analisis FODA).

(Referencia pagina 57 del diagndstico)



3.1.7. Formulacién de metas.
A continuacion se detallan las metas propuestas, formuladas con base en la

mision de la organizacion.

A. Meta organizacional.
Efectuar una reestructuracion administrativa en todos los niveles de la

Asociacion a partir del afio 2005.

B. Meta de capacitacion.
Implementar capacitaciones constantes para socios y empleados, del aiio 2006,

en adelante, para optimizar el recurso humano.

C. Meta de incremento de ingresos por concepto del salon social.
Incrementar en un 80% los ingresos por concepto de arrendamiento del salén

social en un plazo no mayor de 3 afos.

D. Meta de diversificacion de negocios.
Incrementar los ingresos en un 40% para el afio 2007 desarrollando un negocio
lucrativo fuera de la Asociacién, el que debera ser administrado en forma

auténoma.

E. Meta promocional.

Incremento de un 40% en los ingresos por medio de una campafa de
publicidad, dirigida a promover a la Asociaciéon, en diferentes medios de
comunicacién, no excediendo el periodo de la planificacién estratégica

establecido de 3 afos.

F. Meta de relaciones publicas.

Realizar actividades de proyeccion social desarrollando una campafia de
relaciones publicas con instituciones afines, tanto nacionales y extranjeras, para
el afio 2006.



G. Meta de seguridad integral.
Realizar actividades para reducir el riesgo que se tiene ante cualquier siniestro
natural o robo para el afio 2005.

3.1.8. Formulacién de estrategias.

La elaboracion de estos elementos es de suma importancia ya que de esta
manera la Asociacion se asegurara el alcance de las metas propuestas para los
periodos respectivos. El objetivo es cumplir con la mision que se ha propuesto.
Las estrategias alternativas que se detallan en la matriz FODA realizada en el

diagnéstico administrativo son la guia para disefar las estrategias generales.

A. Estrategia de disefio administrativo.
Desarrollar programas administrativos
Técticas:
e Establecer por medio de un Programa de Organizacion una estructura
administrativa integral de la Asociacion para que sea conducida con

eficiencia.

e Diseflar Normas y Procedimientos para facilitar las labores técnicas y
administrativas teniendo como objetivo alcanzar las metas propuestas

por la administracion.

¢ Realizar la etapa de Integracién de Personal que ayude a la direccion de
la institucion a crear procedimientos técnicos en el reclutamiento,
seleccion y contratacion del personal con el fin establecer un plan de
salarios racional para remunerar a los empleados de la mejor manera

posible.

e Crear un Programa de Induccion para trasladar informacion necesaria

sobre la Asociacion y de esta forma hacer personas mas comprometidas



y consecuentes lo cual redundara en un fortalecimiento de la etapa de

integracion y capacitacion tanto para empleados como para socios.

B. Estrategia de capacitacion.
Disefiar programas de capacitacion para empleados y socios.
Téactica:
e Disefiar programas permanentes de capacitacion para que la institucion
cuente con personal calificado, asi como socios instruidos para
desempefiarse adecuadamente en sus trabajos, ademas de realizar

funciones en la institucion eficazmente.

C. Estrategia de diversificacion de actividades
Incrementar los ingresos desarrollando actividades convenientes a los intereses
sociales.
Técticas:
e Realizar actividades que favorezcan el mejoramiento y el incremento de
los servicios que se dan por concepto de arrendamiento del salén social,
asegurando de esta manera mas ingresos necesarios para el buen

desempefio de la Asociacion.

e Incursionar en un negocio lucrativo a evaluar, vinculado con las
actividades que realiza la Asociacion, administrado en forma autonoma
respondiendo de esta manera a las necesidades econOomicas de la

institucion.

D. Estrategia promocional.
Fortalecer las funciones de publicidad, relaciones publicas y proyeccion social.
Técticas:

e Efectuar publicidad enfocandose en las actividades que la Asociacion

realiza como una sociedad mutualista asi como el servicio que se da en



el saldn social, la promocién se debera realizar por el medio adecuado y
dirigido a las personas identificadas como usuarios potenciales de los

servicios.

e Realizar relaciones publicas promoviendo acercamientos con
asociaciones afines a los objetivos de la Asociacion que permita el
intercambio de experiencias y asi mejorar las condiciones laborales, los

valores culturales y sociales.

e Desarrollar actividades de proyecciéon social por medio de un centro de

documentacion que funcione en el edificio central.

E. Estrategia de seguridad integral.
Implementar un plan de seguridad integral.
Téactica:
e Elaborar un plan concreto dirigido a reducir los riesgos que se tienen ante
posibles siniestros, terremotos, robos, riesgo financiero etc., destinado

para aumentar la certeza del patrimonio de los socios.

3.1.9. Formulacién de programas.
A continuacion se presenta el plan de trabajo detallado en cada uno de los
programas, que apoyaran a las estrategias a emprender, llevando a la practica

lo expuesto en ellas, con el fin de alcanzar las metas propuestas.

La formulacion de programas esta basada en las deficiencias establecidas en el

diagnostico administrativo disefiado.

Los programas varian de acuerdo a las exigencias, que supone su

implementacion, por lo que el plan de trabajo estd disefiado para ser



desarrollado en tres afios, esto debido al alcance de la presente planificacién

estratégica.

El disefio de programas esta realizado para que sean implementados de forma
integral, ya que se presenta el esquema basico que seguiran las personas
responsables de cada uno, la descripcion de cémo se implementard, la
calendarizacion y por ultimo las acciones de control que se realizaran para

corregir o apoyar y darle sustento a lo realizado.



Cuadro 3

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE ORGANIZACION

Documento: Manual de Organizacion

Dirigido a: socios directivos, no directivos y empleados.

Duracién de larealizacion aproximada: seis meses.
Fecha de inicio: 1 de enero de 2005.
Fecha de finalizacién: 30 de junio de 2005.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para laimplementacion: Q.3,000.00 aproximadamente.

Finalidad:
e Servir de medio de comunicacion entre directivos socios y empleados.
e Facilitar a los diferentes niveles, la delegacion de funciones.
e Permitir la coordinacion y evaluacion de actividades para evitar esfuerzos

innecesarios.

e Lograr que no exista dualidad de funciones en cada uno de los puestos

gue conforman la Asociacion.

Objetivos:

e Proporcionar a la Asociacién un instrumento administrativo que le




permita desempefiar sus funciones en forma técnica y efectiva.

Facilitar el conocimiento de la estructura organizacional de la Asociacion
y los puestos que la conforman.

Servir de guia, para facilitar la adaptacién del personal que ya trabaja o
de nuevo ingreso.

Servir de guia, para facilitar las funciones de los socios directivos.
Proporcionar a los integrantes en general lineamientos necesarios para
realizar eficientemente las actividades.

Delimitar el campo de accién, asi como las atribuciones, relaciones de
trabajo, autoridad y responsabilidad de cada puesto de trabajo.

Describir los aspectos técnico administrativo que se logran alcanzar por

medio del procedimiento.

Responsable: la responsabilidad es de la junta directiva que en asamblea

general decidird que firma prestar4 la asesoria, para que conjuntamente

coordinen actividades.

Actividades a realizar:

Investigacion y busqueda de firma asesora.
Cotizacion de precios.

Contratacion de asesoria.

Puesta en marcha del proyecto.
Investigacion y recopilacion de datos.
Diagnéstico de la situacion.

Andlisis de la informacion.

Elaboracion del anteproyecto del manual.
Revision y correccion.

Preparacion del informe final.




e Impresion del documento.

e Presentacion y aprobacion del manual.

e Circulacion del Manual a todos los miembros de la Asociacion.
¢ Vigencia del programa.

e Evaluacién y actualizacion.

Fuente: elaboracién propia, afio 2004.




Cuadro 4

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE NORMAS Y PROCEDIMIENTOS

Documento: Manual de Normas y Procedimientos

Dirigido a: socios directivos, no directivos y empleados.

Duracién de realizacién aproximada: seis meses.
Fecha de inicio: 1 de enero de 2006.
Fecha de finalizacion: 30 de junio de 2006.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para laimplementacion: Q.3,000.00 aproximadamente.

Finalidad:

e Se persigue facilitar las labores técnicas-administrativas de la Asociacion,
debiéndose responsabilizar a las personas que desarrollan cada una de
las actividades inherentes a cada proceso.

e Esta dirigido a todo el personal y autoridades de la Asociacion, con el fin
de facilitar y coordinar actividades que se desarrollan en la misma y de
esa forma, hacer eficaz el cumplimiento de las funciones de la institucion.

Objetivos:

e Facilitar a la Asociacion de un documento administrativo formal que le

permita realizar las tareas y actividades en forma adecuada de acuerdo a

como se han concebido las normas y procedimientos.




e Proporcionar el conocimiento de la secuencia procedimental para la
ejecucion de actividades.

e Servir de guia para empleados y socios.

e Normalizar las actividades de los socios directivos y empleados
regulando las obligaciones para cada puesto de trabajo limitando su

area de aplicacion.

Responsable: la responsabilidad es de la junta directiva que en asamblea
general decidird qué firma prestara la asesoria, para que conjuntamente

coordinen actividades.

Actividades:
¢ Investigacion y busqueda de firma asesora.
e Cotizacion de precios.
e Contratacion de asesoria.
e Puesta en marcha del proyecto.
¢ Investigacion y recopilacién de normas y procedimientos.
e Diagndstico de la situacion.
e Analisis de la informacion.
e Elaboracion del anteproyecto del manual.
e Revision y correccion.
e Preparacion del informe final.
e Impresion del documento.
e Presentacion y aprobacion del manual.
e Circulacion del manual a los miembros de la Asociacion.
¢ Vigencia del programa.

e Evaluacién y actualizacion.

Fuente: elaboracién propia, afio 2004.




Cuadro 5

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE INTEGRACION DE PERSONAL

Documento: Manual de Integraciéon de Personal y Politica de Salarios

Dirigido a: socios directivos para la administracion del personal.

Duracién de realizacién aproximada: 4 meses.

Fecha de inicio: 1 de enero de 2006.
Fecha de finalizacion: 30 de abril de 2006.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para la implementacion: Q.1,000.00 aproximadamente.

Finalidad:

Integrar al personal de acuerdo a procedimientos técnicos.
Tener en la Asociacion un instrumento adecuado que la oriente a tener
un recurso humano idéneo y brindarle un salario de acuerdo a su

clasificacién y valoracion para cada puesto.

Objetivos:

Crear procedimientos para el reclutamiento evaluacion, seleccion, y
contratacion de personal.

Establecer una clasificacibon y valoracibn de puestos y su
correspondiente plan de salarios, dirigido a crear una politica racional

para los colaboradores de la Asociacion.




Responsables: las personas responsables de realizar el estudio, y darle

seguimiento al programa de integracion de personal son el presidente,

vicepresidente y secretario de la Asociacion, apoyandose en una asesoria.

Actividades:

Investigacion y analisis de la situacion.

Investigacion y busqueda de asesoria.

Establecimiento de las necesidades que se tienen por concepto de
incorporacion de capital humano de acuerdo a la informacién acerca de
los puestos.

Investigacion sobre integracion de personal y sus elementos.

Disefio de formas adecuadas para el reclutamiento y seleccion del
personal.

Disefio de mecanismos de evaluacion y contratacion.

Investigacion de sistemas de valoracibn de puestos para la
estructuracion de los salarios.

Disefio del sistema de salarios mas adecuado para la Asociacion.
Integracion del proyecto.

Revision y correccion del manual.

Impresion del documento.

Aprobacion y publicacion del manual.

Vigencia del programa.

Evaluacion y actualizacion.

Fuente: elaboracion propia, afio 2004.




Cuadro 6

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE INDUCCION

Documento: Manual de Induccidn

Dirigido a: socios en general y empleados.

Realizacion aproximada del programa: 3 meses
Fecha de inicio: 1 de enero de 2006.
Fecha de finalizacion: 31 de marzo de 2006.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para la implementacion: Q.2,000.00 aproximadamente.

Finalidad: convertir al nuevo socio o trabajador en parte integrante de la
administracion transmitiéndole la informacion necesaria sobre la Asociacion,

para que rinda al maximo en las actividades que realice.

Objetivos:

e Lograr la adaptacién y ambientacion de las personas.

e Fortalecer la etapa de integracion y capacitacion de socios y trabajadores

a la Asociacion.
e Contar con personas comprometidas e identificadas con la institucion

para su eficaz desempefio.




Proporcionar tanto al nuevo socio como al trabajador los conocimientos

necesarios para conocer la Asociacion.

Responsables: socios directivos designados para dicha tarea.

Actividades:

Analisis de la situacion y necesidades de induccion.

Designacién de personas encargadas de disefiar el programa de
induccion.

Elaboracion de anteproyecto.

Revision.

Correccion, presentacion y autorizacion del anteproyecto del programa
de induccion.

Puesta en marcha del Programa de Induccién.

-Calendarizacion.

-Conferencias.

-Recorrido por las instalaciones.

-Presentacion con autoridades de la Asociacion.

-Presentacion y juramentacion ante la asamblea general de socios.
-Entrega del manual de Induccion.

Evaluacion del programa.

Fuente: elaboracion propia, afio 2004.




Cuadro 7

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE CAPACITACION

Documento: Manual de Capacitacion

Dirigido a: socios en general y empleados.

Realizacion aproximada del programa: 5 meses.
Fecha de inicio: 1 de enero de 2006.
Fecha de finalizacién: 31 de mayo de 2006.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para laimplementaciéon: Q.3,000.00 aproximadamente.

Tipo de capacitacién: la capacitacion dependera de las necesidades y de la
programacion que se debera dividir en tres tipos:

e Para socios directivos.

e Para socios no directivos.

e Para empleados.

Finalidad:
e Mantener a todas las personas preparadas para el desempeiio de sus
cargos actuales y futuros, transmitiéndoles informacion, conocimientos,

habilidades o actitudes.




Evitar que las personas desconozcan la ejecucion de sus tareas,

evadiendo errores frecuentes en todos los ambitos.

Objetivos:

Proporcionar los instrumentos basicos para la implementacion de
capacitacion dentro de la Asociacion.

Servir de punto de partida para el desarrollo de proyectos y programas
de capacitacién dentro de la institucion.

Dotar a la Asociacion de herramientas que permitan controlar y evaluar la
ejecucion de los programas de capacitacion.

Contar con elementos calificados para cada funcion.

Responsables: las personas responsables del estudio, y de estructurar el

programa son el presidente, vicepresidente y secretario de la Asociacion,

apoyandose segun las necesidades en asesorias externas para enriquecer la

labor.

Actividades:

Evaluacion de las necesidades de capacitacion.

Identificacion de tareas.

Preparacion del anteproyecto.

Revision del anteproyecto.

Correccion del trabajo.

Presentacion y aprobacion del programa.

Identificacion y contacto de asesorias internas y externas.

Hacer contactos externos con instituciones dedicadas a esta actividad.
Calendarizacion de actividades de capacitacion.

Actividades de capacitacion.

Evaluacion y control del programa de capacitacion.

Fuente: elaboracion propia, afio 2004.




Cuadro 8

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE RELACIONES PUBLICAS

Documento: Plan de Relaciones Publicas

Dirigido a: socios, empleados y usuarios del salon social.

Realizacion aproximada del programa: 3 meses.
Fecha de inicio: 1 de enero de 2006.
Fecha de finalizacion: 31 de marzo de 2006.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para la implementacion: Q.5,000.00 aproximadamente.

Finalidad:

e Servir de guia a los socios directivos en las relaciones publicas que
deben adoptarse.

e Contar con un documento que contengan en forma clara y sencilla las
funciones que deben realizar los socios encargados de la funcion de
relaciones publicas.

e Facilitar la labor en las tareas que deben realizar los socios encargados
de la funcion de relaciones publicas.

Objetivos:

e Promover y divulgar las actividades y proyectos que la Asociacion




da a la sociedad.

Fortalecer los vinculos que se tienen con otras asociaciones mutualistas,
para el intercambio de informacion, firma de convenios de cooperacion
para el desarrollo arménico de las instituciones.

Mejorar la imagen de la Asociacion y el papel que desempefia como una
institucion mutualista, que promueve el ahorro, la cultura y el auxilio
postumo.

Investigar los medios idéneos para la comunicacion.

Responsables: socios directivos designados para dicha tarea.

Actividades:

Andlisis de la situacion actual.

Establecimiento de socios directivos encargados de dicha tarea.
Coordinacion de actividades pertinentes con el programa de promocion.
Elaboracion de una campafia para divulgar los beneficios que se
obtienen al pertenecer a la Asociacion.

Mantenimiento de comunicacion e intercambio permanente con otras
asociaciones.

Generacion de informacion y elaborar informes de noticias.

Informar a socios, trabajadores, asociaciones y publico en general de
actividades y proyectos de la Asociacion.

Crear un centro de documentacion e informacion.

Evaluacion del programa de relaciones publicas.

Fuente: elaboracidn propia, afio 2004.




Cuadro 9

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA PROMOCIONAL

Documento: Plan Promocional

Dirigido a: Socios, empleados y usuarios del salon social.

Realizacion aproximada del programa: 4 meses.
Fecha de inicio: 1 de enero de 2005.
Fecha de finalizacion: 30 de abril de 2005.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para laimplementacion: Q.20,000.00 anual aproximadamente.

Finalidad:
e Contar con un plan promocional que tenga como propdsito asegurar la
supervivencia de la Asociacion a largo plazo.
e Diseflar un documento de trabajo que detalle acciones y estrategias de

mercadeo.

Objetivos:
e Detallar en forma especifica las acciones de promociéon y publicidad que
realizara la Asociacion.

e Servir de guia y parametro en las actividades que realiza la institucion.




Mejorar las funciones y actividades de la Asociacion, por medio del

incremento de ingresos que se perciben actualmente.

Responsables: socios que conforman la junta directiva designados, que

someteran las acciones a tomar en la Asamblea General. Se podran apoyar en

asesoria interna o externa.

Actividades:

Andlisis de la situacion actual de promocion.

Elaboracion de estrategias de mercadeo.

-Identificacion del mercado obijetivo.

-Mezcla promocional.

-Niveles del gasto que se destinara a mercadeo.

Identificacion de los medios idoneos a utilizar para realizar promocion.
Disefio de una campafa de publicitaria.

Negociacidn con instituciones educativas para ser sede de actividades
estudiantiles.

Presentacion y aprobacién del programa integrado.

Ejecucion del programa promocional.

Evaluacion y actualizacion.

Fuente: elaboracion propia, afio 2004.




Cuadro 10

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE DIVERSIFICACION DE ACTIVIDADES UTILIZANDO
OUTSOURCING

Documento: Plan de Diversificacion de Actividades Relacionadas con el

Arrendamiento del Salén Social Sub-Contratando a Empresas Especializadas.

Dirigido a: socios, empleados y usuarios del salon social.

Realizacion aproximada del programa: 2 meses
Fecha de inicio: 1 de enero de 2005.
Fecha de finalizacion: 28 de febrero de 2005.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacién estratégica.

Costo a invertir en contactos y negociaciones: Q.500.00 aproximadamente.

Productos y servicios a ofrecer:

e De acuerdo a la actividad de arrendar el salén social para fiestas y
eventos se considera ventajoso encargar a proveedores externos
aguellas actividades que no son la columna vertebral del negocio. Se ha
determinado que se deben ofrecer servicios de audio/discoteca y
banquetes, tendran caracter opcional, complementando de esta manera

las expectativas que se tienen como usuario del salén.




Finalidad: oportunidad de crear valor agregado al afladir nuevos productos a
las actividades que se dan por concepto de arrendamiento del salén social, sub-
contratando a entidades especializadas en el servicio de discoteca y banquetes.

Responsables: socios directivos designados para dicha tarea.

Objetivos:
e Optimizar la calidad y cantidad de servicios que se dan por concepto del
arrendamiento del salon para eventos sociales.

e Incrementar los ingresos para la Asociacion.

Actividades:

e Determinar el tipo de audio / discoteca y servicio de banquetes que se
pretende contratar.

¢ Contacto de empresas dedicadas a dichas actividades.

e Establecimiento de costos.

e Margen de utilidad que se pretende obtener.

¢ Fijacion de precios.

e Iniciar negociaciones con empresas proveedoras de servicios.

e Cerrar negociacion.

e Implementacion.

e Evaluacién y actualizacion.

Fuente: elaboraci6n propia, afio 2004,




Cuadro 11

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE DIVERSIFICACION DE CONGLOMERADO

Documento: Plan de Diversificacion de Conglomerado

Dirigido a: sociosy empleados.

Realizacion aproximada del programa: 4 meses.

Fecha de inicio: 1 de enero de 2005.

Fecha de finalizacién: 30 de abril de 2005.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para laimplementacién: Q.50,000.00 aproximadamente.

Finalidad: afiadir un nuevo negocio fuera de las instalaciones de la Asociacién

administrado de forma autbnoma a las actividades centrales.

Objetivos: incrementar los ingresos, para asegurar el crecimiento sostenido de

la institucion.

Responsables: socios directivos designados para dicha tarea.

Actividades:
e Establecer tipo de negocio de acuerdo a andlisis.

e Establecimiento de costos.




e Determinacion del margen de utilidad que se pretende obtener.
e Fijacion de precios.

e Organizacion e instalacion.

e Iniciar actividades.

e Evaluacién y actualizacion.

Fuente: elaboracién propia, afio 2004.




Cuadro 12

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PROGRAMA DE SEGURIDAD Y REDUCCION DEL RIESGO

Documento: Plan de Seguridad y Reduccién del Riesgo

Dirigido a: socios, empleados y usuarios del salon social.

Realizacion aproximada del programa: 5 meses.

Fecha de inicio: 1 de enero de 2005.

Fecha de finalizacién: 31de mayo de 2005.

Vigencia: permanente en el alcance de la planificacion estratégica.

Costo para la implementacion: Q.1000.00 anual aproximadamente.

Finalidad: servir como un medio de contingencia ante eventualidades como

terremotos, incendios, robo o riesgo financiero y otros peligros.

Objetivos:

Lograr la estabilidad financiera de la organizaciéon reduciendo el riesgo.
Asegurar la solvencia econdmica personal y realizacion familiar tanto de
socios como empleados.

Alcanzar un crecimiento social y econémico con seguridad.

Acoplarse al marco legal regulador del pais que se refiere a la seguridad

e higiene industrial que se debe adoptar a toda institucion.




Responsables: socios directivos designados para dicha actividad.

Actividades:

Andlisis de la situacion actual referente a las medidas de seguridad que
se implementan.

Establecimiento de socios directivos encargados de realizar el
anteproyecto.

Estudio del marco legal regulador que se refiera al tema.

Andlisis del riesgo que se corre por siniestros y desastres naturales.
Andlisis del riesgo ante la inseguridad publica.

Andlisis de instituciones financieras en donde se ha depositado el capital
social.

Disefio de estrategias para reducir el riesgo.

Elaboracion de anteproyecto.

Revision.

Correccion del anteproyecto del programa de seguridad.

Presentacion y autorizacion del programa.

Puesta en marcha del programa.

Evaluacion del programa.

Fuente: elaboracién propia, afio 2004.




Cuadro 13

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

RESUMEN DE PROGRAMAS

ANO DE FECHA FECHA COSTO EN
No PROGRAMA RESPONSABLE REALIZACION INICIO FINAL QUETZALES
Junta directiva y
1 |Programa de Organizacion asesoria externa 2005 0l-ene 30-jun Q. 3,000.00
Programa de Normas y Junta directiva 'y
2 |Procedimientos asesoria externa 2006 0l-ene 30-jun Q. 3,000.00
Junta directiva y
3 |Programa de Integracion de Personal |asesoria externa 2006 0l1-ene 30-abr | Q. 1,000.00
Socios designados
4 |Programa de Induccion para dicha tarea 2006 0l-ene 31l-mar | Q. 2,000.00
Junta directiva y
5 |Programa de Capacitacion asesoria externa 2006 01-ene 31-may | Q. 3,000.00
Socios designados
6 |Programa de Relaciones Publicas para dicha tarea 2006 01-ene 31-mar | Q. 5,000.00
Junta directiva y
7 |Programa Promocional asesoria externa 2005 0l-ene 30-abr | Q. 20,000.00
Programa de Diversificacion de Socios designados
8 |Actividades Utilizando Outsourcing para dicha tarea 2005 01-ene 28-feb Q. 500.00
Programa de Diversificacion de Socios designados
9 |Conglomerado para dicha tarea 2005 01-ene 30-abr | Q. 50,000.00
Programa de Seguridad y Reducciéon |Socios designados
10]del Riesgo para dicha tarea 2005 0l1-ene 31-may | Q. 1,000.00
TOTAL Q. 88,500.00

Fuente: elaboracion propia, afio 2004.




3.1.10. Implementacion de programas.
En esta fase se detalla qué se necesita para realizar e implementar los
programas propuestos y lo que se hara de acuerdo a las caracteristicas de cada

uno.

Esta etapa en la realizacion de los programas es basica para darle sustento a

estrategias claras y programas de apoyo bien elaborados y pensados.

Los recursos que se destinaran para la realizacién de los programas deberan
estar acorde a las necesidades que se tienen para implementarlos, también se
tomardn en cuenta las posibilidades tanto econdémicas como de recurso

humano.

e Programa de organizacion:
Para el disefio de este programa se debera contar con la asesoria de una firma
0 persona especializada que oriente y proponga las alternativas para la

realizacion del mismo.

Se contratard asesoria, tomando en cuenta una cuidadosa actividad de
busqueda. Para la implementacion lo fundamental es realizar un andlisis de la

organizacion en todos los niveles.

El trabajo debe comenzar por tener claros los elementos de planificacion como
tener conocimiento de la mision y vision de la organizacion, las dependencias
gue la componen, y que actividades tienen a su cargo las personas encargadas

de realizar las distintas funciones.

Al recopilar la informacién se debe contar con el apoyo de socios que conozcan

en forma profunda a la Asociacioén.



El anteproyecto dara forma al futuro manual de organizacion el cual debe ser

revisado, analizado y corregido para su posterior aprobacién.

La presentacion del programa se hara en una asamblea general de socios y en
ella se daran a conocer los componentes mas importantes de este instrumento,

los beneficios que conlleva, para una mejor administracion del mutualismo.

e Programade normas y procedimientos.
Tendr& su base en la investigacion y diagndéstico de la situacion de los procesos
de trabajo que se realizan actualmente, para conocer si las actividades
referentes a las operaciones, estan de acuerdo a las necesidades que tiene la
Asociacion. Se necesita de una asesoria externa que debe ser apoyada por

socios directivos designados para dicha tarea.

Los socios de la junta directiva seran los responsables de dar a conocer los
componentes del programa en asamblea general. Lo fundamental en la
publicacion sera exponer las ventajas que se tendran en la realizacion de las

actividades administrativas propuestas.

e Programade integracion de personal.
Para la implementacion se deben tener claras las necesidades por concepto de
integracion de personal, y como se esperan realizar las actividades referente al

reclutamiento, seleccién y contratacién de acuerdo al perfil de cada puesto.

Sera un programa integral, ya que incluira instrumentos que orienten a los
directivos a brindar un salario digno, de acuerdo a una clasificacion y valoracion

de cada puesto.

Después de realizar el anteproyecto hecho por el presidente, vicepresidente y

secretario se analizara para su presentacion final, en esta se debe hacer



énfasis en el beneficio que se tendra con la implementacion del programa, al
contar con empleados bien calificados, honrados y comprometidos con su labor,
todo complementado con un salario justo y competitivo.

El proceso de integracion de personal se llevara a cabo en la sede de la
Asociacion de acuerdo al perfil del candidato, lo que estara orientado a alcanzar
los objetivos de contar con el recurso humano apropiado.

e Programade induccion:

La necesidad de inducir al nuevo empleado como al socio son muy grandes, por
eso es necesario la implementacion de este programa lo que permitiria una

integracion adecuada.

Para la implementacién se debe hacer un estudio y analisis de los lineamientos
para la adecuacion y ajuste del empleado o socio a la Asociacion. Esto traera
como beneficio que las actividades sean realizadas en forma eficiente y

redundara en favor de todos los integrantes.

El programa se debera dividir en dos fases: una dirigida a los socios y otra para
empleados. Otro aspecto importante a indicar es que la induccién al inicio debe
ser impartida a todos los integrantes de la Asociacién, incluyendo a los socios

gue tienen afos de pertenecer a la misma.

e Programa de capacitacion.

La implementaciéon de este programa es de suma importancia por las
caracteristicas del gremio obrero el cual debe estar preparado para afrontar los

cambios que se dan en el aspecto laboral.



Es necesario hacer un analisis profundo de las necesidades que se tienen de
capacitar a los socios, asi como a los empleados, identificando en qué areas
especificas se necesita.

Las actividades de capacitacion se daran en el interior de la institucién o fuera
de ella cuando la ocasion lo amerite y de acuerdo a la programacion que se
establezca. Se debe hacer un estudio de las personas que como socios estén
en la capacidad y disposicion de dictar charlas de capacitacion para reforzar

conocimientos y habilidades.

Se realizaran contactos externos con asociaciones afines con las que se haran
intercambio de informacién y conocimientos, asi también con instituciones
dedicadas especificamente a esta labor como el Instituto Técnico de

Capacitacion (I.N.T.E.C.A.P.)

Las capacitaciones deben disefiarse en campos como:

-La comunicacion.

-La motivacion.

-El liderazgo.

-La autoestima.

-En areas especificas para la labor de administracion de los socios

directivos.

-Para los empleados en areas del crecimiento personal y laboral, de acuerdo a

las actividades que realizan.



-Trabajo en equipo.

-Para los obreros en areas técnicas como en carpinteria, panaderia, zapateria,
sastreria, etc., destinado para que realicen su labor en forma adecuada a las

exigencias de la época.
-Otras que se programen.

La calendarizacion se creard de acuerdo a la programacion que hara la junta

directiva.

e Programa de relaciones publicas.
Los socios designados seran los encargados de dirigir y realizar esta actividad
de suma importancia para la supervivencia de la institucién. Haran el andlisis

respectivo para la implementacion de este programa.

La ejecucion de este programa tiene un fin eminentemente social destinado a
promover la Asociacion en dos ambitos principales:
-Divulgacion de la funcién social y proyectos que realiza la Asociacion.

-Fortalecimiento de los vinculos con otras asociaciones para el intercambio de

informacion y convenios de cooperacion.

Para darle sustento a esta idea se debera crear un centro de documentacion el
cual se utilizard como base para el trabajo de los socios de relaciones publicas,

ademas de servir a futuro como biblioteca para estudiantes.

e Programa promocional.
Este programa esta destinado a promover y publicitar el alquiler del salén
social.



La implementacion de este programa empezara con la definicion de las
estrategias de mercadeo como lo son:
-Identificacion del mercado obijetivo.

-Elaboracion de la mezcla de mercadotecnia.

-Los niveles del gasto que se destinara a promocion.

Se debe analizar que medios de publicidad se han utilizado en afios anteriores
y que resultados se tuvieron, de acuerdo a esto se debe establecer que medios
son los mas convenientes para invertir, hacer los contactos, asi como las
negociaciones respectivas.

No se necesita contar con una agencia especializada ya que la publicidad y
promocién son sencillas, se pueden disefar, evaluar y aprobar en la Asociacion

por medio de socios que tienen conocimientos en el area.

El material publicitario sera basicamente:

-Un anuncio anual en paginas amarillas.

-Anuncio en radios de bajo costo.

-Afiches.

-Volantes.

-Calendarios.

-Mantas.



El material publicitario se repartira de acuerdo a la identificacion del mercado

objetivo y a la calendarizacion que se establezca.

e Programa de diversificacion de actividades utilizando outsourcing.
Lo fundamental para implementar este programa es el estudio de proveedores
especializados en lo referente a discotecas y banquetes para sub-contratarlos y

ofrecer dichos servicios al momento de arrendar el salén social.

Se ha estudiado que al alquilar el salon para eventos sociales, la
subcontratacion seria el complemento perfecto para afiadirse al servicio que ya
se brinda. Estos nuevos servicios deben ser opcionales de acuerdo a las

exigencias y posibilidades de cada usuario.

La base para realizar el outsoursing es la determinacion de costos y el margen
de utilidad que se pretenda obtener. Esta propuesta debe ser estudiada y

autorizada en asamblea general, con la aprobacion de todos los socios.

e Programa de diversificacion de conglomerado.
Se debera realizar por parte de todos los socios un analisis profundo para tener
la certeza en que negocio se pretende invertir y qué monto de utilidades se
espera obtener.

Se deben establecer costos, utilidades y el precio, para posteriormente evaluar

lo real con lo pronosticado.

Por altimo se debe dar marcha al negocio siendo muy cuidadoso en la etapa de
organizacién e instalacion, la que se debe llevar a cabo de acuerdo a un plan

ideado en asamblea general de socios.



e Programa de seguridad y reduccion del riesgo.
La base para implementar este programa es el estudio de los diferentes riesgos
que se tienen en la Asociacion, asi como las alternativas para reducir dichos

elementos.

Como minimo se debe estudiar:
-La construccién, y si esta cumple con los requisitos para soportar un sismo

considerable.

-Si se tiene prevencién ante incendios provocados por diferentes causas.
-La implementacién de extinguidores.

-Se deben analizar las medidas a tomar para reducir el riesgo de asalto,

desmantelamiento o robo.

-Analizar a las instituciones que manejan los fondos patrimoniales de la

institucion.

Esto no estaria completo si no se toman acciones correctivas y preventivas, las
cuales seran discutidas y acordadas por todos los socios, de acuerdo al trabajo

realizado.

3.1.11. Calendarizacion de programas.

Después de haber establecido la implementacion de programas se procede a la
siguiente etapa en la planificacion estratégica que es la calendarizacion de
programas, esta con el fin de determinar el tiempo maximo en que se
desarrollaran las actividades correspondientes a la elaboracién del plan de
trabajo.



Aqui se especifican claramente las fechas de inicio, las fechas estimadas para
cada actividad y las fechas de finalizacion. El tiempo esta dado en semanas a

partir de enero para el afio 2005 y 2006, para el afio 2007 se estara dando
seguimiento a los programas establecidos.



CUADRO 14

CALENDARIZACION PROGRAMA DE ORGANIZACION
ANO 2005, TIEMPO DADO EN MESES ¥ SEMANAS

MESES EMERD |FEBERERO| MARID ABRIL BAAN O JUNID JULID  [AGOSTO | SEPT. OLTIMO
SEMAMNAS 1320314110283 4112130411020 304 112034112 3141112304112 304 1528 53 4| TRIMEST.
Mo ETAPAS oM D

Investigacidn v bdsqueda
de firma asesora.

2 Cotizacidn de precios.

3 Contratacian de asesoria.

Fuesta en marcha del
proyecto.

Investigacian v recopila-
cign de datos.

Diagnastico de la situa-
cidn.

7 Analisis de la informacion

Elaboracidn del manual.

g

g Revisidn y correccidn del
manual.

10 Freparacion del informe
final.

11 Impresion del documento.

Presentacion v aproba-

12 cidn del manual.

Circulacidn del Manual de

13 ; L. .
Crganizacidn a los socios.

U “figencia del programa.

145

Ewvaluacidn y actualizacian.

Mota: la wigencia sera de 2005 a 2007, lapso que abarca la planificacion estratégica. Se debera realizar una evaluacion anual
por la naturaleza del programa, v se replanteara para el nuevo ciclo de planificacion a largo plazo en el afio 2005.
Fuente: elaboracion propia, afio 2004,




CUADRO 15

CALENDARIZACION PROGRAMA DE NORMAS Y PROCEDIMIENTOS
ANO 2006, TIEMPO DADCO EN MESES ¥ SEMANAS

MESES EMERD [FEERERD| MARID ABRIL A O JUMIO JULID  |AGDSTOD | SEFPT. DL TIMC
SEMAMNAS 1121314112130 4110213041025 38A)| 10203041828 51411205354 1:203:04] 112 3! 4[| TRIMEST.
Mo, ETAPAZ D [D

Investigacidn v bldsgueda
de firma asesara.

> Cotizacidn de precios.

3 Contratacion de asesoria.

Fuesta en marcha del
proyecto.

Investigacidn v recopilacién
de datos.

& Diagndstico de la situacidn.

7 Analisis de la informacian.

Elaboracion del anteproyec-

Blto del manual.

g Revisian y correccian del
manual.

10 Preparacian del informe

final.

1 Impresion del documento.

FPresentacidn y aprobacian

12 del manual.

Circulacian del Manual a

13 8
los socios.

14 “igencia del programa.

15 Ewaluacion y actualizacidn.

Mota: la vigencia sera de 2006 a 2007, Se evaluarad anualmente por la naturaleza del programa
v 5& replanteara para el nuevo ciclo de planificacian a largo plazo en el afio 2008.
Fuente: elaboracion propia, afio 2004




CUADRO 16

CALENDARIZACION PROGRAMA DE INTEGRACION DE PERSONAL
ANO 2006, TIEMPO DADO EN MESES Y SEMANAS

MESES EMERD [FEBRERD| MARID ABRIL M1 A5 0 JUNIO JULID | AGOSTO | SEPT. OLTIMS
SEMANAS 1120314112038 A 1230410230412 354102 3041023041230 4] 18 28 3 4| TRIMEST.
Mo ETAPAS oM D

Investigacion y analisis de
la situacian.

Establecimiento de las ne-
cesidades gque se tienen
2|por incorporacidn de capital
hurmano de acuerdo a la infor-
macidn de los puestas.
Investigacion sobre la integra-
3|cidn de personal ¥y sus
elementos.

Disefio de formas adecuadas
4| para reclutar y seleccionar
personal.

Disefio de mecanismos de
evaluacidn y contratacidn.
Investigacion de sistemas de
Bl|valoracion de puestos para

la estructuracidn de salarios.

Disefio del sisterma de sala-
llrios mas adecuado para la
Agociacidn.

gl Integracion del proyecto.

Revisién y correccion del
rmanual.

10 Impresidn del documento.

Aprobacian y publicacidn del

11
rmanual.

12 “igencia del programa.
13| Ewvaluacidn y actualizacién.

Mota: |a vigencia sera de 2005 5 2007. Se evaluara anualmente por la naturaleza del programa
v se replanteard para el nuevo ciclo de planificacian a largo plazo en el afio 2003,
Fuente: elaboracion propia, afio 2004,




CUADRO 17

CALENDARIZACION PROGRAMA INDUCCION
ANO 2006, TIEMPO DADO EN MESES ¥ SEMANAS

MESES EMERD |FEERERO| MARIO ABRIL MAAY D JLIMID JULID  [AGODSTO | SEPT. CIL TN
SEMANAS Ti2: 3041025318 4112030 4({ 11203 4[{ 11213141128 31411213141 11255384) 1121 531 4|TRIMEST.
Mo. ETAPAS or (D

1 Analisis de la situacidn y
necesidades de induccidn.
Designacion de personas
2lencargadas de disefiar el
programa de induccian.

3 Elaboracian de anteproyecto.

4 Revisian.

5 Correccion y aprobacion del
anteprovecto del programa
Fuesta en marcha del
programa:
-Calendarizacian.
-Conferencias.

-Recorrido por las
instalaciones.
Bl-Presentacidn con autorida-
des de la Asociacidn.
-Presentacidn v juramenta-
cian ante la asamblea
general de socios.
-Entrega hanual de Induc-
Cidn.

7 Evaluacion y actualizacidn.

Mota: la vigencia sera de 2006 a 2007, Se evaluara anualmente por la naturaleza del programa, debe tener actividades
permanentes v se replanteard para el nuevo ciclo de planificacidn a largo plazo en el afo 2003,
Fuente: elaboracion propia, afo 2004,




CUADRO 18

CALENDARIZACION PROGRAMA DE CAPACITACION
ANO 2006, TIEMPO DADCO EN MESES ¥ SEMANAS

MESES EMERD |FEBRERD| MARID | ABRIL RAN D JUNID JULID [AGOSTO | SEFT. | OLTiMo
SEMANAS 1020304182830 4{ 1283041+ 28 3041120384 1128 314({1:28 314112831 4] 12! 31 4|TRIMEST.
Mo. ETARAS DN D

1 Ewvaluacian de las necesida-
des de capacitacian.
2 Identificacidn de tareas.

3 Freparacidn del anteproyec-
to.
4 Revisidn del anteproyecto.

Correccidn del trabajo.

5 Fresentacion y aprobacion
del programa.

7 ldentificacién v contacto de
asesorias internas y externas
Establecer contactos exter-
Bllnos con instituciones dedica-
das a capacitar.

g Calendarizacian de activida-

des de capacitacidn.
Actividades de capacitacion.

10

11

Evaluacidn del prograrma. g
Mota: la vigencia sera de 2006 a 2007, Se evaluara bimensualmente por la naturaleza del programa, debe tener
actividades permanentes v e replanteara para el nuevo ciclo de planificacidn a largo plazao en el afio 2003,
Fuente: elaboracian propia, afio 2004




CUADRO 19

CALENDARIZACION PROGRAMA DE RELACIONES PUBLICAS
ANO 2006, TIEMPO DADO EN MESES Y SEMANAS

MESES EMERC |FEBRERCO| MARID ABRIL N e] JUMIC JULID [ AGOSTO | SEPT. UILTIM
SERANAS Ti2830 4182030 4120304102530 411203041028 314112030 4] 1128304 11 21 31 4|TRMEST.
o, ETAPAS D
1 Analisis de la situacian
actual.

Establecimiento de socios
2|directivos designados para la
tarea de relaciones pldblicas.
3 Coordinacion de actividades
can el programa promocional.
Elaboracian de una campafia
q|para divulgar los beneficios
rque se obtienen al pertenecer
ala Asociacion,
Mantenimiento de comunica-
5 cidn e intercambio perma-
nente de actividades con
otras asociaciones afines.
= Senerar infarmacian ¥ elabo-
rar informes de noticias.
Informar a socios, trabaja-
dores, asociaciones y
Y pdblico en general de
actividades v proyectos de la
Asociacian,
g Crear un centro de documen-
tacidn e infarmacian.
j Evaluacian del programa de
relaciones plblicas. --
Mota: la vigencia sera de 2006 a 2007, Se evaluara bimensualmente por la naturaleza del programa, debe tener
actividades permanentes vy se replanteard para el nuevo ciclo de planificacidn a largo plazo en el afio 2003,
Fuente: elaboracion propia, afio 2004,




CUADROC 20

CALENDARIZACION PROGRAMA PROMOCIONAL
ANO 2005, TIEMPO DADO EN MESES ¥ SEMANAS

WMESES EMERO |FEBRERD| MARID ABRIL el & O JUMIO JULID [ AGDSTO | SEPT. | OLTiMo
SEMANAS 1:2i3:4(1: 203 A 1203141121314 11213141128 31 4[ 112130 4[ 1128304 1: 2 3! 4|TRIMEST.
Mo. ETARPAS Oqn (D

" Andlisis de la situacidn de
actividades de promocican.
Elaboracian de estrategias
de mercadeo:

-ldentificacion del mercado

2| objetivo.

-Mezcla de mercadaotecnia.
-Miveles del gasto gque se
destinard a mercadeon.

3 ldentificacian de los medios
idoneos a utilizar.

4 Disefio de una campafia
publicitaria.

Megociacidn con
5linstituciones educativas para
ser sede de actividades

5 Fresentacian v aprobacidn
del programa integrado.

7 Ejecucidn del programa
promocional.

j Ewvaluacidn y actualizacidn. :
Mota: la vigencia sera de 2005 3 2007, lapso que abarca la planificacidn estratégica. Se debera realizar una evaluacion mensual
por la naturaleza del programa, debe tener actividades permanentes ¥ se replanteara para el nuevo ciclo de planificacion

a largo plazo en el afio 2003,

Fuente: elaboracion propia, afo 2004,




CUADRO 21

CALENDARIZACION PROGRAMA DE DIVERSIFICACION DE ACTIVIDADES UTILIZANDO OUTSOURCING
ANC 2005, TIEMPO DADC EN MESES ¥ SEMANAS

MESES EMERC [FEBERERD| MARZID ABRIL Ml AN O JUMID JULIO | AGOSTO [ SEPT. | OLTIMO
SEMANAS 1028384102038 4182130 4( 112831 4{ 11283141120 314 112: 314112314 12! 38 4|TRIMEST.
Mo ETARAS DM D

Determinar tipo de audio/ dis-
1|coteca y servicio de bangue-
tes a contratar.

2 Caontacto de empresas dedi-
cadas 3 dichas actividades.
3 Determinacion de costos.

Determinacion del margen de
Alutilidad por los servicios que
se pretende obtener.

g|Fiiacidn de precios.

Iniciar negociaciones can
Blempresas proveedoras de
SEMVICIOS.

7 Cerrar negociacian.

g|lmplementacidn.

Ewvaluacidn v actualizacion.

Mata: la vigencia sera de 2005 a 2007, lapso que abarca la planificacidn estratégica. Se debera realizar una evaluacian
bhimensual por la naturaleza del programa, debe tener actividades permanentes y se replanteara para el nuevo ciclo
de planificacidn a largo plazo en el afio 2003,

Fuente: elaboracion propia, afio 2004,




CUADRO 22

CALENDARIZACION PROGRAMA DE DIVERSIFICACION DE CONGLOMERADO

ANO 2005, TIEMPO DADO EN MESES Y SEMANAS

MESES AGOSTO| SEPT. | OLTIMO
SEMANAS 2030411213 |TRIMEST.
M. ETAPAS DM D

1 Definir tipo de negocio de
acuerdo 3 andlisis.

5 Establecimiento de costos.

J|utilidad que se pretende
obtener.

Determinacion del margen de

4 Fijacidn de precios.

5 Organizacidn e instalacidn,

o Inicio de actividades.

7 Evaluacion y actualizacidn.

uuuuu

Mota: la vigencia serd de 2005 a 2007, lapso que abarca la planificacidn estratégica. Se debera realizar una evaluacian
bimensual por la naturaleza del programa, debe tener actividades permanentes v se replanteara para el nuevo cicla
de planificacion a largo plazo en el afio 2008,

Fuente: elaboracian propia, afo 2004



CUADRO 23

CALENDARIZACION PROGRAMA DE SEGURIDAD Y REDUCCION DEL RIESGO
ANOC 2005, TIEMPO DADO EN MESES ¥ SEMANAS

MESES ENMERD [FEBRERO| MARID [ ABRIL MAY D JUINID JULID [AGOSTO | SEPT. [ OLTIMO
SEMANAS 120314111203 4110203141020 3: 410283041828 314 1: 203041120314 112! 3 4|TRIMEST.
Mo, ETAPAS N (D

Analisis de la situacidn actual
referente a las medidas de
sequridad que se implemen-
mentan.

Establecimiento de socios
2|directivas encargados de
realizar el anteproyecto.

3 Estudio del marco legal regu-
lador que se refiere al terma.

4 Analizis del riesgo ante si-
niestros v desastres naturales.
5 Estudio del riesgo ante la in-
sequridad piablica.

Analisis de instituciones finan-
B|cieras donde se ha depositado
el capital social.

7 Dizefio de estrategias para
reducir el riesgo.

a Elaboracion del anteproyecto.

—_

g Revisidn.

10 Correcccidn del anteproyecto
del programa de sequridad.
11 Presentacion y autorizacian

del programa.
Fuesta en marcha del

provecto.
Evaluacian del pragrama.

12

i
Mota: la vigencia serd de 2005 5 2007, lapso gue abarca la planificacion estratégica. Se deberd realizar una evaluacidn

anual por la naturaleza del programa, v se replanteara para el nuevo ciclo de planificacidn a largo plazo en el afio 2003,
Fuente: elaboracion propia, afio 2004




3.1.12. Control de programas.
Para la Asociacion se deben plantear condiciones que permitan asegurarse
que las actividades en el desarrollo de los programas estan resultando

conforme a lo planeado.

e Programa administrativo de organizacion.
Este programa estara disefiado en un lapso no mayor de seis meses a partir de
enero de 2005 en el que trabajaran socios directivos y el ente asesor a
contratar. La vigencia del programa serd de tres afios que abarca la
planificacion estratégica, por lo que se debe reestructurar en el afio 2008.

Se evaluara en diciembre de cada afio para verificar si ha cumplido con los
objetivos, basandose principalmente en el disefio y reestructuracion de la
organizacién. Esta evaluacion la realizaran los directivos para conocer si ha

llenado las expectativas y cumplido su cometido.

e Programa administrativo de normas y procedimientos.
Este programa tiene una duracion para su realizacidn aproximada de seis
meses. Tendra caracteristicas similares en cuanto a la funcion de control se

refiere, con el programa de organizacion, por las caracteristicas de disefio.

A partir de la elaboracion de la descripcion de procedimientos y diagramas de
procesos se evaluara cada fin de afio para saber si ha contribuido al

reordenamiento de las actividades que se realizan.

e Programade integracion de personal.
La labor de control de este programa se hara al final del 2005 por medio de la
junta directiva en asamblea general, en el mes de diciembre cuando se

evaluara si ha cumplido con su cometido de integrar a las personas adecuadas



a los diferentes puestos que conforman la Asociacion. La evaluacién sera anual

por las caracteristicas del programa.

La base para apreciar la eficiencia del programa se debe hacer al momento de
evaluar a los candidatos a ocupar un puesto, de acuerdo a esto se puede medir
que tan apropiado y certero ha sido al seleccionar a una persona de acuerdo al

perfil disefiado.

e Programade induccion.
La supervision, control y alcance de este programa le corresponde a la junta

directiva en diciembre de cada afo.

La base para determinar si el programa ha cumplido su cometido es disefiar
una evaluacion y retroalimentacion adecuada. Los socios directivos
examinaran a los participantes del programa al final de la ejecucion de la
induccién, esto determinara el grado de aprovechamiento, la metodologia,
cumplimiento de tiempo y el desempefio de las personas que realizaran la

actividad de induccion.

e Programa de capacitacion.
La elaboracion de este programa durarda cinco meses. Las actividades de
capacitacion son importantisimas porque proporcionan un recurso humano

instruido para realizar las actividades.

De acuerdo a lo anterior el control se realizara al finalizar cada fase o curso de
capacitacion evaluando a los participantes del programa en donde la calificacion

minima sera de 70 puntos.

La retroalimentacion general del programa se realizara cada dos meses, en los

cuales se debe evaluar si el programa ha cumplido con su cometido, de



acuerdo a la puntuacion que han obtenido los participantes en las distintas
actividades que se realizan de capacitacion, y al final de esta actividad se hara

una reprogramacion.

e Programa de relaciones publicas.
En tres meses estara disefiado el programa, a partir de entonces se realizaran

las actividades de relaciones publicas.

Este programa tendrd un cardcter eminentemente social porque estara
destinado a divulgar la labor que realiza la Asociacion, asi como al desarrollo de

la comunicacion externa con instituciones y personas.

Se evaluara bimensualmente por medio de la junta directiva responsable de
dicha actividad. Se recolectard informacion y material para crear al final del
2005 un centro de documentacion de acuerdo a las posibilidades y al avance

gue se tenga, estara abierto al publico para cualquier consulta bibliografica.

e Programa promocional.
La promocién y publicidad es fundamental para la Asociacion y su
funcionamiento. Después de su disefio que abarcara cuatro meses, se debera
evaluar mensualmente, para saber que repercusion a tenido en los ingresos por

concepto del salon social.

Los directivos seran los responsables de la evaluacion, estudiaran la eficiencia
qgue han tenido las negociaciones con instituciones, para el alquiler frecuente
del salon, otro factor es la medicion de lo adecuada que ha sido la publicidad y

los medios que se han utilizado para la divulgacion.

Las acciones correctivas deberan ser estudiadas por los socios designados con

base a la capacidad demostrada y determinaran las medidas a tomar.



e Programa de diversificacion de actividades utilizando outsourcing.
En la diversificacion de actividades se deben adoptar medidas de control
bimensualmente por medio de los socios directivos, que evaluaran a los
proveedores externos en capacidad, honradez y calidad, para saber si se han
llenado las expectativas en cuanto a funcionamiento, niveles de ingresos,
costos, y utilidades, por la prestacion de servicios de audio / discoteca y servicio
de banquetes. La elaboracion del programa demorara dos meses, por lo que a

partir de marzo de 2005 se dara inicio al proyecto.

e Programa de diversificacion de conglomerado.
Se debera evaluar bimensualmente el nuevo negocio en el que se ha invertido
para tener certeza que se esta administrado en forma correcta, y asi determinar

si lo que se esta realizando corresponde a lo planeado.

e Programa de seguridad y reduccion del riesgo.
Al implementar este programa de contingencia la junta directiva debera
evaluarlo anualmente y realizar las medidas correctivas. Con el objetivo de
determinar si ha llenado las expectativas de prevenir desastres, incendios,

riesgo financiero, etc.



3.2. Control de la planificacién estratégica.

Es necesario realizar actividades de control que permitan verificar que la
planificacién estratégica de negocio a tres afios se lleve a cabo en la forma en
que fue proyectada. Esta etapa se desarrolla en el plan anual de mercadeo

para el afio 2005.

3.2.1. Plan anual de mercadeo

Este componente ha sido concebido como un instrumento de control integral ya

gue involucra actividades preventivas, concurrentes y de retroalimentacion.

Es de suma importancia realizar el plan de mercadeo a un afio ya que permitira
verificar que las estrategias se lleven a cabo en la forma en que fueron
programadas e implementadas, de forma tal que las metas puedan ser
alcanzadas con eficacia y eficiencia, para el desarrollo arménico de la
Asociacion. El plan es un documento de trabajo que detalla acciones
especificas de mercadeo para la institucion. Es necesario indicar que el plan
esta disefiado para el afio 2005 tomando como base las operaciones del afio
2003, no se menciona el afio 2004 porgque se espera un comportamiento similar

al aio anterior.

A. Resumen ejecutivo.

La Asociacion Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala tiene 91 afios de
operar como una institucién no lucrativa con fines eminentemente sociales y
cuyo negocio central es el mutualismo, derivado de este se desarrolla la
actividad de arrendar el sal6n social para eventos y celebraciones de todo tipo.
El plan de mercadeo estd diseflado para apoyar y dar sustento a dicha
actividad, debido a la importancia que representa en la obtencion de fondos

para la operacion de la organizacion.



Se analiza la situacién actual la que refleja condiciones bastante dificiles, por lo

gue se deben adoptar acciones para contrarrestar problemas futuros.

Se comprobd que del total de servicios por arrendamiento que se dieron en el
afio 2003 la Asociacién tiene una participacion del 24%, tomando en cuenta
este porcentaje como parametro. Se investigaron los factores necesarios para
realizar el estado de resultados para el 2005, el que muestra que se obtuvo una
utilidad neta en operacion de Q.96,792.00, de acuerdo a un costo variable del
40%, a gastos generales del 18% y a un precio unitario de Q.4,950.00. Para el
afio 2005 se pretende obtener una utilidad neta de Q.132,113.50
aproximadamente 37% mayor a la que sirve de base.

El anterior prondstico dependera del alcance de los objetivos que se detallan en

el plan de accién y son las siguientes:

Incrementar en un 40% los servicios por arrendamiento del sal6n social

gue se dan actualmente.

e Aumentar la cartera de clientes frecuentes por arrendamiento del sal6on

social en un 20%.

e Establecer un negocio o actividad lucrativa fuera de las instalaciones de
la Asociacién destinada a incrementar los ingresos en un 15% que se

perciben.

e Realizar una campanfa publicitaria destinada a incrementar los ingresos

en un 20%.

e Disminuir el costo en un 15% por arrendamiento del salén social, con la

finalidad de rebajar el precio actual en un 5%.



Los objetivos dependeran del desarrollo de 5 estrategias de mercadeo que se
resumen a continuacion:

e |ncrementar servicios de arrendamiento.

e Desarrollar la cartera de clientes frecuentes.

e Establecer un nuevo negocio de tipo lucrativo.

e Disefiar una camparfa de publicidad.

e Rebajar el precio de arrendamiento del salén social, derivado de la

reduccion en los costos de operacion y promociones a realizar.

La actividad de publicidad reforzara lo anteriormente expuesto, ya que se
destinara un fondo de 20,000.00 para el afio 2005 sustancialmente mas alto si

se compara con los 3,000.00 del afio 2003.

Las actividades de guia y control se desarrollan en el plan de accion, y en las
actividades de control preventivo, supervision de actividades y la
retroalimentacion, lo que asegurara el éxito de la planificacién estratégica para

la Asociacion.

B. Andlisis de la situacién actual.

La Asociaciéon Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala es una entidad no
lucrativa que se dedica a prestar servicios a los trabajadores asociados. La
Asociacion tiene 91 afios al servicio de la comunidad. Su negocio central es el
mutualismo que se expresa a través de distintos componentes. El capital social
esta formado por las aportaciones de los socios que hacen mensualmente el

cual no se destina para ningun gasto o inversion que se necesite hacer.



A lo largo de la historia ha prestado el servicio de alquilar su salon para eventos
sociales, culturales, estudiantiles, etc.; esta actividad es de suma importancia
para su supervivencia, porque provee de fondos necesarios para el
funcionamiento de la Asociacion. El plan de mercadeo esta disefiado para

apoyar y darle sustento a esta actividad.

Mercado total.
Esta compuesto por clubes, asociaciones, o locales destinados a celebrar
fiestas, eventos sociales, culturales, estudiantiles, etc., enmarcado dentro de la

actividad de servicios.

Mercado objetivo.

El mercado objetivo son los potenciales usuarios del salon social, que necesitan
alquilarlo para diferentes actividades como personas individuales, colegios,
institutos y organismos de gobierno. Este mercado es de tipo heterogéneo, lo
que se refleja en la diversidad de personas e instituciones que hacen uso del
local, la demanda se ha incrementado en los Ultimos afios, sin embargo es
variable de acuerdo a la época. Dicho mercado es reducido dado las
condiciones econdmicas, porgue la gente ya no gasta en hacer grandes fiestas
debido a lo oneroso de dichas actividades. Las principales caracteristicas del

mercado objetivo son:

e Mercado: potenciales arrendatarios del salén social que necesitan o
estan interesados en desarrollar eventos sociales y culturales en un local

idéneo.

e Area geogréafica: personas o instituciones que viven o desarrollan sus
actividades respectivamente, en las zonas 1, 2, 3, 4,5, 6, 7y 18 de la

ciudad capital de Guatemala.



e Usuarios: instituciones educativas, organismos de gobierno, empresas
privadas y personas individuales que necesitan o tienen interés en

alquilar el salén social.

e Nivel econémico del usuario: clase media baja, clase media y clase

media alta.

e Habitos de medios de publicidad: instituciones y personas que estén
influenciadas por los medios publicitarios como: paginas amarillas del
directorio telefénico, radioemisoras seleccionadas, afiches, volantes,
calendarios y mantas, a utlizar en la compafia de publicidad,

desarrollada en el programa promocional.

Servicio que ofrece la Asociacion.

Las actividades de la organizacion se centran en el negocio del mutualismo, y
de este se deriva la actividad de alquilar el salon social. Consiste en arrendar el
local para recepciones, eventos sociales, culturales, celebraciones, actos
estudiantiles, etc.

Esta funcion permite a los usuarios tener un local y gente que se ha
especializado en actividades sociales a lo largo de mucho tiempo, haciéndoles
mas facil sus celebraciones y eventos especiales.

El servicio que se da actualmente consiste en: amplio salon para recepciones y
baile, bar, cocina equipada con una ventana para reparto de alimentos, dos
escenarios, asi como servicio sanitarios; ademas se proporcionan implementos
como estufa, churrasquera, mesas, sillas, platos, vasos, copas, utensilios para

mesa, eftc.



Participacion.

En el Centro Historico de la capital se establece que hay diez asociaciones
mutualistas que prestan el servicio del salén social para recepciones y
celebraciones. También se dedujo que existen en total veinte locales
aproximadamente que se dedican a eventos sociales de similares

caracteristicas.

Se compard y determiné que el salon social con el que se cuenta es de
categoria superior en cuanto a tamafo, calidad, y confort lo que afiade una

ventaja competitiva a la institucion.

Se constatd que la Asociacion tiene una participacion del 24%, derivado de la
investigacion de campo, en donde se establecio, que durante el afio 2003 en las
diez entidades se dieron 200 eventos sociales que encuadran dentro de la
actividad de arrendamiento del salén. De los 200 servicios, 48 se realizaron en
la Asociacion, se efectud de esta manera por las caracteristicas de la actividad

en estudio.

Precio.

Durante el tiempo en el cual se ha arrendado el salon social se han tenido
variaciones de precios, esto como consecuencia de haber mejorado el servicio,
también por la elevacién de los costos de operacién, asi como por los efectos
de la inflacién en la economia del pais.

El precio de arrendamiento del local es de Q.4,950.00, este es competitivo por

las caracteristicas de los servicios e implementos que se dan.

Costo variable y margen de contribucion.
El costo variable de acuerdo a la integracion que se realizé equivale a un 40%

del precio del arrendamiento, lo que da un costo monetario de Q.1980.00.



Estos representan costos que estan directamente relacionados con el servicio

del arrendamiento del salén social.

El margen de contribucion bruto es aproximadamente del 60% lo que equivale

en quetzales a la suma de Q.2,970.00 por arrendamiento.

Publicidad.
La publicidad que se realiza es minima, solo se publica un anuncio anual en

paginas amarillas, el cual hace referencia al arrendamiento del salon social.

En la actualidad no se realizan las actividades de promocion ni relaciones
publicas, lo que trae como consecuencia desconocimiento de las actividades

qgue hace la institucion.

Utilidades.

Se obtienen utilidades sin embargo son bajas, por el caracter de Asociacién no
lucrativa. EI margen de contribucién es destinado a cubrir los gastos en que
incurre la institucion al beneficiar en distintos aspectos al asociado. ElI superavit

anualmente es integrado al capital aportado por los socios.

Competencia.

La competencia que se tiene por la prestacién del servicio, esta representada
por diez asociaciones de obreros y diez locales mas que prestan este servicio
para las diferentes actividades antes descritas, en la investigacion se limité a
estudiar a las diez primeras. Todos los salones funcionan en el Centro Historico

de la ciudad capital o en calles circunvecinas a él.

Pronostico normal.
De acuerdo a registros histéricos la Asociacion para el afio 2003 se dieron

cuatro arrendamientos por mes lo que equivale a un ingreso mensual a



Q.19,000.00, aproximadamente. Para el afio 2005 se pretende ampliar los
arrendamientos a seis por mes la que representaria un ingreso de Q29,000.00,
de acuerdo a lo anterior se tendria un incremento de Q10,000.00.

La finalidad es ampliar el nimero de clientes usuarios del salon, por lo que se
deben aprovechar todos los recursos que se tienen a disposicion,
especialmente entablando negociaciones con instituciones educativas para que
realicen actividades en la Asociacién, para llegar a 6 6 7 servicios de

arrendamiento mensuales.

Anadlisis de series de tiempos.

A largo plazo se estima que se puede aumentar el nimero de arrendamientos
mensuales del salon social, de acuerdo a la promocién, innovaciones o mejoras
y la diversificacion de servicios que se le afiadan, asi como a las negociaciones
gue se hagan procurando demostrar las ventajas que se tienen al contratar los
servicios. Lo ideal seria un aumento del 40% al 80% en los servicios para los

proximos tres afios.

A mediano y corto plazo los ingresos obedeceran a los ciclos o patrones de
gasto que realice la gente, instituciones sociales y educativas para solventar
estos egresos. Dependera también de la estabilidad econémica en la que el
pais se encuentre ante un nuevo gobierno, y de las actividades que realicen los

socios para promocionar a la Asociacion.

C. Andlisis del entorno interno y externo, analisis FODA.

A continuacion se detallan los factores internos de la Asociacion que pueden
perjudicar o beneficiar a la institucion, a través del andlisis de las fortalezas y
amenazas. Asi también se examinan los factores externos que constituyen las
oportunidades y amenazas que el medio ambiente presenta. EIl instrumento
que se utiliza es la matriz FODA el cual se empleard para saber en que

condicidn esta la institucion en el area de mercadeo.
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PLAN DE MERCADEO, ANO 2005

MATRIZ FODA

FORTALEZAS:
1. Es una institucién con sélido prestigio consolidado
por casi un siglo de servicio social.

DEBILIDADES:
1. La mayoria de las actividades administrativas se
realizan en forma empirica.

Factores Internos 2. Inmuebles propios. 2. No se realizan actividades de planificacion.
3. Salén social en excelentes condiciones y bien 3. Se carece de objetivos claros.
acreditado para actividades sociales de todo tipo. 4. No se han implementado instrumentos de control.
4. Excelente ubicacion para eventos sociales. 5. Pocas o inexistentes actividades de capacitacion.
5. No lucrativa y autonoma. 6. Se depende en gran medida de los ingresos por el
6. Exenta de impuestos. arrendamiento del salén social para realizar las
7. Compromiso de los socios de trabajar operaciones.
gratuitamente por una causa comun. 7. Los eventos en el salon no siempre son regulares
8. Mayoria de empleados identificados con la para tener una certeza en los ingresos.
Asociacion. 8. Las operaciones no han sido enfocadas a otros negocios.
Factores Externos 9. Recursos escasos para las necesidades actuales.
10. No se tiene un plan de seguridad para evitar
incendios, dafios, robos, etc.

OPORTUNIDADES:

1. Posibilidad de incrementar la demanda del salén
social por instituciones educativas. F.O. D.O.

2. Invertir en el salén social para que llene las I.Negociar con instituciones potenciales |. Establecer un negocio lucrativo dirigido a
expectativas de cualquier persona o institucion en arrendatarios del salén social.F1-F2-F3-F4- [aumentar los ingresos.D6-D7-D8-D9-03-04-
calidad y servicio.

3. Posibilidad de diversificar actividades para el F8-01-02. o5
incremento de ingresos.

4. Oportunidad de recibir financiamiento.

5. Oportunidad del uso de otros medios de publicidad.

6. Diversidad de avances tecnolégicos que se pueden
aprovechar para mejorar el servicio que se da.

7. Posibilidad de recibir apoyo en capacitaciones por
instituciones especializadas.

AMENAZAS: E.A.

1. Deterioro de la labor obrera. . e - f

2. Desactualizacion del obrero para hacer frente a las I. Diversificar las actividades relacionadas D.A. 3 ., L.
circunstancias que exige el mundo de hoy. con el arrendamiento del salén social.F7-F8- |l. Realizar duvulgacion de actividades de la

3. Inseguridad publica. Al-A2-A5-AB6-A7. Asociacion con fines sociales y lucrativos.

4. Incertidumbre politica. D2-D3-D9-A1-A5

5. Crisis econémica. :

6. Inestabilidad en los macroprecios.

7. Aumento del desempleo y la pobreza. Il. Disminuir el costo por arrendamiento

8. Demanda excesiva de servicios a instituciones no dirigido a rebajar el precio. D2-D4-D6-D7-A1l-
gubernamentales por la ineficacia del estado.

9. Alta tasa de crecimiento poblacional. AS5-AT.

Fuente: elaboracioén propia, afio 2004.




D. Objetivos de mercadeo.

A continuacién se presentan los objetivos de mercadeo que estaran dirigidos a
establecer un control y medir la eficiencia en la planificacion estratégica para el
afno 2005.

Incrementar en un 40% los servicios por arrendamiento del saldn social

gue se dan actualmente.

e Aumentar el numero de clientes frecuentes por arrendamiento del salén

social en un 20%.

e Establecer un negocio o actividad lucrativa fuera de las instalaciones de
la Asociacion destinada a incrementar los ingresos en un 15% que se

perciben.

e Realizar una campafa publicitaria destinada a incrementar los ingresos
en un 20%.

e Disminuir el costo en un 15% por arrendamiento del salén social, con la

finalidad de rebajar el precio actual en un 5%.

E. Estrategias para la mezcla de mercadotecnia.
Estaran disefiadas para el arrendamiento del salén social, en el marco de la
mezcla de mercadotecnia, para orientar a los socios directivos, en el logro de

los objetivos planteados en el plan anual de mercadeo.

Producto.
¢ Incrementar servicios de arrendamiento:
Aumentar la cantidad de servicios semanales que se dan por medio de un

servicio de alta calidad y especializado en recepciones, esto se lograra



invirtiendo en el salén social adicionandole mejoras al edificio asi como
contactando a proveedores especializados en los negocios de discoteca y
banquetes, estos Ultimos seran opcionales a las posibilidades de cada cliente.
Adicionalmente se deberd enfatizar la calidad que se da satisfaciendo los

gustos mas exigentes.

e Desarrollar cartera de clientes frecuentes.
Esta estrategia permitira el aumento de clientes regulares por medio de
negociaciones y promociones. Esta actividad estara dirigida especialmente a
instituciones y a centros educativos que necesiten el servicio para realizar

actividades y celebraciones.

e Establecer un nuevo negocio de tipo lucrativo.
Esta actividad estara dirigida a aumentar los ingresos que se perciben, se
desarrollara un nuevo producto o servicio segun el anadlisis que se haga de
necesidades a satisfacer. Es importante sefialar que esta actividad debe ser
realizada fuera de la Asociacién y sera administrada de forma auténoma para

no perder la razon de ser de la institucion.

Plaza.
La Asociacion no realiza actividades de distribucion, porque la actividad de

arrendar el salon social es un servicio que se presta en el local de la institucion.

Promocion.

e Diseflar una campafia de publicidad.
La promocion se hara a través de un anuncio en las paginas amarillas, afiches,
volantes y calendarios impresos los que seran colocados y distribuidos en
puntos y lugares estratégicos como en instituciones y centros educativos
identificados como potenciales clientes. Se debera realizar publicidad en una

radio de bajo costo y alta radio audiencia, como por ejemplo Radio Universidad



en septiembre, octubre y noviembre meses en los que se celebran

graduaciones en el nivel medio de educacion.

Precio.
e Rebajar el precio de arrendamiento del salén social derivado de la
reduccion de costos y de la realizacién de promociones.

La estrategia consistird en la rebaja de costos variables optimizando los
recursos que se tienen a disposicion, esto se lograra por medio de los
programas propuestos en la planificacion estratégica, lo que permitir4

finalmente una racionalizacion en la administracion de este servicio.

Conviene evaluar constantemente a la competencia para efectuar nivelaciones
con respecto al precio y calidad, ademas se deben realizar promociones que
consistiran en descuentos a clientes frecuentes, por pago en efectivo, servicios

mas baratos en dias entre semana y otras a considerar.



CUADRO 25
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PROGRAMA DE ACCION, ANO 2005

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

RESPONSABLE

-Incrementar en un 40% los servi-
cios por arrendamiento del salén
social del total que se dan en la
actualidad.

-Invertir en el salén social adicio-
nandole mejoras al edificio asi
como contactando a proveedores
especializados en brindar servi-
cios especificos, garantizando de
esta manera la calidad en los
servicios.

-Presidente y vicepresi-
dente con el apoyo de
socios directivos desig-
nados, seran los encar-
gados de realizar y diri-
gir las actividades perti-
nentes.

-Aumentar la cartera de clientes
frecuentes por arrendamiento del
salén social en un 20%.

-Contactar especialmente a
instituciones de gobiernoy
centros educativos que necesiten
el servicio para realizar activida-
des especiales o celebraciones.

-Presidente y vicepresi-
dente con el apoyo de
socios directivos desig-
nados, seran los encar-
gados de realizar y diri-
gir las actividades perti-
nentes.

-Establecer un negocio o activi-
dad lucrativa fuera de las
instalaciones de la Asociacion
destinado a incrementar los
ingresos en un 15% que se
perciben.

-Aumentar los ingresos que se
perciben, desarrollando un nuevo
producto o servicio segun el
andalisis que se haga de necesi-
dades a satisfacer. Se realizara
de forma auténoma.

-Presidente y vicepresi-
dente con el apoyo de
socios directivos desig-
nados, seréan los encar-
gados de realizar y diri-
gir las actividades perti-
nentes.

-Realizar una campafa publicita-
ria destinada a incrementar los
ingresos en un 20%.

-Anunciarse en paginas amarillas,
afiches, volantes impresos los que
seran colocados y distribuidos en
puntos y lugares estratégicos.
Realizar publicidad en una radio
de bajo costo y alta radio
audiencia.

-Presidente y vicepresi-
dente con el apoyo de
socios directivos desig-
nados, seran los encar-
gados de realizar y diri-
gir las actividades perti-
nentes.

-Disminuir el costo en un 15% por
arrendamiento del salén social,
con la finalidad de rebajar el precio
actual en un 5%.

-Rebajar costos variables optimi-
zando recursos racionalizando la
administraciéon de este servicio.
Evaluar constantemente a la
competencia.

Realizar descuentos en ocasiones
especiales.

-Comisién de Hacienda,
serd la designada para
realizar la actividad.

Fuente: elaboracién propia, afio 2004.

FECHA FECHA COSTO
INICIO FINAL
1 de enero. 28 de febrero.| Q.30,000.00
1 de enero. 31 de Q.5,000.00
diciembre
1 de enero. 30 de Q.50,000.00
junio.
1 de enero . 31 de Q.20,000.00
diciembre.
1 de enero. 31 de Q.4,000.00
diciembre.
Total Q.109,000.00
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ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

PRESUPUESTO
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
NO. RUBROS PRINCIPALES PERIODO PERIODO % PERIODO %
(VARIABLES) 2003 2004 2005
1 |MERCADO TOTAL (Arrendamientos en salones) 200 200 200
2 |PARTICIPACION EN % DE LA ASOCIACION 24% 24% 35%
3 |PRECIO UNITARIO Q4,950.00 Q4,950.00| 100 (-5%) Q 4702.50] 100
4 |COSTO VARIABLE UNITARIO Q1,980.00 Q1,980.00 40 (-15%) Q 1683.00 | 35.79
5 |MARGEN DE CONTRIBUCION BRUTA UNITARIO Q2,970.00 Q2,970.00 60 Q3,01950| 64.2
6 |VOLUMEN DE VENTAS EN UNIDADES 48 48 100 70 100
7 |VOLUMEN DE VENTAS EN VALORES Q237,600.00 | Q237,600.00| 100 Q329,175.00| 100
8 |MARGEN DE CONTRIBUCION BRUTA Q142,560.00 | Q142,560.00 60 Q211,365.00 | 64.21
9 |GASTOS GENERALES Q42,768.00 | Q42,768.00 18 Q59,251.50 18
10 |MARGEN DE CONTRIBUCION NETA Q99,792.00 |  ©Q99,792.00 42 Q152,113.50 | 46.21
11 |PUBLICIDAD Q3,000.00 Q3,000.00] 1.26 Q20,000.00| 6.08
12 |GASTOS DE DISTRIBUCION Y VENTAS Q0.00 Q0.00 0 Q0.00 0
13 JUTILIDAD NETA EN OPERACION Q96,792.00| ©96,792.00 | 40.74 Q132,113.50 40.13

Fuente: elaboracién propia, afio 2004.




F. Interpretacién del presupuesto.

De acuerdo al anterior estado de resultados proyectado, se determiné con base
en el trabajo de investigacion de campo que el mercado total de arrendamientos
de salones que operan en la zona 1 en el afio 2003 fueron de 200. En el afio
2003 se dieron 48 en la Asociacion, por lo que se establece que la participacion
fue del 24%. Las expectativas son de aumentar el nUmero de servicios en un
40% del total que ya se dan, llegando a 70, esto como consecuencia del logro
de los objetivos expuestos en el presente plan estratégico, por lo que alcanzaria
una participacion aproximada del 35%. Se espera un comportamiento similar
para el 2004.

Derivado de la estrategia de disminucion en el precio unitario de un 5% para el
2005 la valia por arrendamiento serd de Q.4,702.50, esta decision es
complementada y apoyada con una disminucién en los costos variables en un
15%, lo que redundara en tener un margen bruto de contribucion unitario de
Q.3,019.50 superior al del afio 2003, que fue de Q.2,970.00.

El volumen de ventas en valores totales para el 2003 era de Q.237,600.00 y
para el 2005 se tiene la proyeccion de alcanzar la cifra de Q.329,175.00

condicionada por el cumplimiento de las metas de mercadeo.

Los gastos generales alcanzaran el 18% del volumen de ventas anuales, otro
aspecto importante son los egresos en publicidad para el afio 2005 ya que se
invertiran Q.20,000.00 quetzales, notablemente superior al presupuesto que se
tenia para el 2003 de Q.3,000.00. Deduciendo estos egresos se esperaria una
utilidad neta para el 2005 de Q.132,113.50 sustancialmente superior a la de
2003, que ascendia a Q.96,792.00.

La directiva de la Asociacién debera hacer todo lo que esté a su alcance para
alcanzar las expectativas propuestas en el estado de resultados proyectado y

de esta manera materializar la propuesta.



G. Establecimiento de controles.

Las actividades de control se deben realizar en varios &mbitos que se detallan a

continuacion:

Protoalimentacion o control preventivo: en esta actividad se deben
anticipar los posibles problemas y se prevendra antes que acontezcan,
sin embargo no siempre son aplicables ante variables incontrolables. Se
deben realizar estudios e investigaciones de mercado y de acuerdo a
estos predecir efectos de acciones especificas a emprender.

Supervision: buscara establecer mecanismos correctivos inmediatos
como un tipo de control concurrente, esta actividad tendrd como objetivo
brindar seguridad al plan de trabajo establecido, tanto a largo, mediano y

corto plazo.

La supervision la realizaran los directivos designados para dicha actividad para

asegurar el éxito en la planificacion estratégica.

Retroalimentacion: por medio de esta actividad se establecera si los
resultados de la planificacion fueron efectivos, es decir si se alcanzaron
los objetivos propuestos, lo que preparara el marco para el
establecimiento de normas, procedimientos y actividades para planes
venideros. Si no se alcanzaron los objetivos se detectaran los errores y

se corregiran para futuras actividades.

Evaluacion: sera fundamental para la medicién de todas las actividades
realizadas en el proceso de planificacion, las evaluaciones se
concretardn mensualmente por medio de reuniones en las que el equipo
de planificaciébn efectuard ajustes a elementos cuantitativos como

cualitativos.



e Repeticion del ciclo de planificacion estratégica.

La planificacion estratégica debe ser un proceso que debe adoptarse

permanentemente.

Para el presente trabajo se ha implementado una planificacion para tres afos
gue corregira el rumbo de la institucion, de acuerdo a ello los encargados de la
administracion al final del proceso propuesto, se deben reunir para evaluar la

condicion real y la ideal.

Cuando este ciclo concluya los socios directivos deben dar inicio a otro
inmediatamente, para crear las directrices estratégicas de administracion que
se seguiran. Para el siguiente ciclo de planificacion los socios tendran la
ventaja de que ya no invertiran tanto tiempo en el aprendizaje, se gozara de la
oportunidad de realizar lo que quedo relegado y corregir las desviaciones asi
como las dificultades.

Para que la institucion sea administrada correctamente se requiere de la
adopcion de planes estratégicos, generando de esta manera una comprension
de las condiciones del mercado, aspectos fundamentales y claves del
competidor, ademas de incentivar la innovacion, la creatividad y lo mas
importante la eficiencia de la entidad. Si se aplica con inteligencia, compromiso

y conviccién permitira que la Asociacién construya y logre su futuro ideal.



Cuadro 27

ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

COSTO DE IMPLEMENTACION DE PROGRAMAS

ANOS

CONCEPTO

2005

2006

2007

Programa de Organizacion

3,000.00

Programa de Normas y Procedimientos

3,000.00

Programa de Integracion de Personal

1,000.00

Programa de Induccion

2,000.00

Programa de Capacitacion

3,000.00

Programa de Relaciones Publicas

0O

5,000.00

Programa Promocional

20,000.00

Programa de Diversificacion de Actividades
Utilizando Outsourcing

500.00

Programa de Diversificacion de
Conglomerado

50,000.00

Programa de Seguridad y Reduccion del
Riesgo

1,000.00

COSTO IMPLEMENTACION DE
PROGRAMAS POR ANO

© © O O 0O00OOOO

74,500.00

Q. 14,000.00

COSTO TOTAL PROGRAMAS ANOS 2005
A 2007

88,500.00

(+) COSTO TOTAL PLAN DE ACCION

109,000.00

SUB-TOTAL

197,500.00

(-) PROGRAMAS INCLUIDOS EN EL PLAN DE ACCION

70,500.00

COSTO TOTAL

OO O L © © 0OO0OOOO

127,000.00

Fuente: elaboracion propia, afio 2004.




H. Interpretacion costo de implementacion de programas.

De acuerdo a lo descrito en el cuadro 27 se establece que:

1.

Los programas seran desarrollados durante los afios 2005 y 2006, para
darles seguimiento en el afio 2007, afo final del ciclo de planificacién que
se propone. Para el afio 2005 se implementaran los programas con el fin
de fortalecer econdmicamente a la institucion y para el afio 2006 se

disefiaran los destinados al recurso humano.

La implementacion de programas para el afio 2005 tendra un costo de
Q.74,500.00, para el afio 2006 serd de Q.14,000.00, para un total a
invertir en programas de apoyo a la Planificacion Estratégica de
Q.88,500.00.

Se contempla ademas el costo total del plan de accion el cual es de

Q.109,000.00, desarrollado en el plan de mercadeo para el afio 2005.

Al sumar el costo total de programas con el costo total del plan de accion
se obtiene un sub-total de Q.197,500.00.

En el plan de accién se contemplan tres programas lo cuales son:
Programa Promocional, Programa de Diversificacion de Actividades
Utilizando Outsourcing, y el Programa de Diversificacion de

Conglomerado, el costo de estos programas es de Q.70,500.00.

Se procede a restar del sub-total de Q.197,500.00 los costos de
programas desarrollados en el plan de accion lo cual es Q.70,500.00,
resultado un costo total de Q.127,000.00.



7. El gasto de Q.127,000.00 seréa respaldado por un fondo de ahorro para
inversion de la Asociacion, que los socios destinaran para la

implementacion de la Planificacion Estratégica.

8. La recuperacion de la inversion se dara aproximadamente en 4 afos a
razon de Q.30,000.00, que se ahorraran anualmente, derivado de los

ingresos por arrendamiento del salén social de acuerdo a estimaciones.



CONCLUSIONES

1. Se pudo comprobar las hipétesis realizando un diagnéstico profundo,
evaluando qué actividades obstaculizan y cuales son las adecuadas para
desarrollar un proceso de planificacion integral, determinando que la
planificacion estratégica de negocio y el plan anual de mercadeo son los
instrumentos correctos y convenientes para alcanzar los objetivos de la

Asociacion Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala.

2. La planificacion estratégica requiere de un compromiso de directivos, una
amplia participacion de los integrantes y una orientacion a futuro para hacer
eficaz su implementacion, lo cual en la Asociacion objeto de estudio no se

tiene contemplado.

3. De las Asociaciones Mutualistas estudiadas se pudo establecer en el trabajo
de campo que: ninguna adopta planes estratégicos para una administracion
eficiente, todas basan sus actividades en el empirismo, lo que hace de estas
instituciones entes vulnerables a su extincidn con la consiguiente repercusion

social.

4. La inexistencia de un plan de trabajo dividido en distintos programas implica
gue la institucion trabaje a la deriva por la falta de directrices en distintos
ambitos como en organizacion, procedimientos de trabajo, capacitacion,
promocion y desarrollo, aspectos esenciales para alcanzar los objetivos

propuestos.

5. Es necesaria la adopcion de instrumentos de control como el plan de
mercadeo que establece las directrices a realizar para fortalecer el negocio,
evaluando el progreso de las actividades ideadas para su desarrollo, y saber

con exactitud si se ha alcanzado lo proyectado.



6. Se necesita de personas comprometidas y capacitadas que dirijan las
acciones de planificacion para desarrollar el modelo, de acuerdo a la

situacion.



RECOMENDACIONES

. Contemplar como necesaria la planificacion estratégica en la Asociacion
Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala, como organizacién no lucrativa,
con el fin de que el recurso humano realice las actividades eficientemente, y

de esta manera alcanzar los objetivos que se han propuesto.

Incluir en el proceso de planificacién a todo miembro de la Asociacion para
gue de esta manera se involucren en las actividades, teniendo la direccion y

supervision de los socios directivos.

Disefar por medio de la directiva de la Asociacion la funcidén de planificacion
estratégica apoyandose en una misién, objetivos y programas de trabajo
disefiados en forma correcta, ademas debe existir la conviccion para buscar
los propésitos planteados y que estos sean compartidos por todos los

sectores que componen la institucion.

Realizar e implementar por medio del equipo de planificacion, programas de
trabajo que hagan de la administracion de la Asociacion un proceso integral
gue involucre todos los elementos necesarios para hacer de ella una
actividad coherente y acorde a las necesidades que se tienen como

institucion no lucrativa.

Implementar anualmente un plan de mercadeo estableciendo un método de
control para la planificacion estratégica, dirigido a mejorar la actividad de
arrendamiento del salon social. También se deben buscar alternativas
congruentes para agenciarse de recursos econdmicos, fundamentales para

fortalecer la atencidn, que se da como institucion mutualista no lucrativa.



6. Disefiar por medio de los directivos métodos adecuados para integrar
recurso humano idéneo con la filosofia de la Asociacion, de acuerdo a lo

establecido en la planificacion estratégica.
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ANEXOS



ANEXO 1

ENTREVISTA
ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA

Presentacion:

Esta entrevista es un instrumento dirigido a Junta Directiva, para obtener
informacion de la situacion actual de la Asociacion identificando generalidades y
etapas del proceso administrativo (planificacién, organizacion, integracion,
direccién y control). También se estableceran aspectos como prestacion y
promocion de servicios mutualistas, arrendamiento del salon social de la

institucion, asi como los ingresos que se obtienen por estas actividades.

ASPECTOS GENERALES:
1. ¢Cuales son los origenes de la Asociacién?

2. ¢Cual es la importancia de la Asociacion que tiene para la sociedad?

3. ¢Cuales son las caracteristicas que identifican a una Asociacion

Mutualista?

4. ¢Comente por qué el mutualismo es el antecedente del movimiento

sindical en Guatemala?

5. ¢Cuales son los beneficios de pertenecer a una Asociacion Mutualista?

6. ¢Cudles son los problemas mas significativos que afronta la Asociacion
Mutualista del Gremio Obrero de Guatemala en la actualidad?

7. ¢Cudles son las perspectivas a futuro de la Asociacion?



ASPECTOS DEL PROCESO ADMINISTRATIVO:

1.

10.

¢, Cudl es la mision (razon de ser o existir de la Asociacion)?

¢ Cudl es la vision (hacia donde se proyecta la Asociacion a un futuro

determinado)?

¢ Detalle las metas que la Asociacion desea alcanzar (con relacion al
mutualismo, el alquiler del salon, margenes de utilidad, etc., estas se

deben determinan en cuanto a cantidad y tiempo)?

¢ Qué estrategias (cursos alternos de accidbn con respecto a la
competencia) han adoptado para alcanzar las metas propuestas?

¢Poseen manuales administrativos (manuales de organizacion, de

normas y procedimientos, de capacitacion, de induccién, etc.)?

¢, Qué proceso se utiliza para la integracion (contratacion) de personal?

¢Cuentan con programas para actividades que tengan como fin la

optimizacién de los recursos?

¢, Se establecen normas para controlar la calidad de los servicios que se

prestan?

¢Adoptan algun tipo de control o retroalimentacion (medicion y
correccion del desempefio a fin de garantizar que se han cumplido las

metas propuestas) para sus actividades y planes?

¢,Bajo qué aspectos legales esta regida la Asociacion para realizar sus

actividades?



11.;Cuél es la estructura de la Asociacion (se puede representar por medio

de un organigrama)?

12.¢Con cuantos empleados cuenta la Asociacion?

13. ¢ Qué proceso se utiliza para la toma de decisiones?

OTROS ASPECTOS:

1. ¢Cuantos socios tiene la Asociacion?

2. ¢Cudles son las caracteristicas del socio?

3. ¢Qué aportaciones realiza un socio a la Asociacion?

4. ¢Qué cantidad de ingresos se obtienen por parte de los socios

mensualmente por medio de las cuotas que aportan?

5. ¢Qué tipo de servicios ofrecen con relacién al alquiler del salén social y

cuales son los precios establecidos?

6. ¢Cual es el promedio de ingresos mensuales por los alquileres del

salén?

7. ¢Se cuenta con incentivos para clientes especiales?

8. ¢Conoce el margen de utilidad por el alquiler del salon social?

9. ¢Qué medios de promocién o publicitarios utiliza la Asociacién para dar a

conocer sus servicios y actividades que realiza?



Nota: esta informacion es confidencial. Favor de contestar todas las preguntas

y adjuntar los documentos que se crean convenientes.

Gracias por su colaboracion.



ANEXO 2

ENCUESTA

Presentacion:

Esta boleta esta dirigida a las Asociaciones Mutualistas ubicadas en el Centro
Histérico de Guatemala, zona 1, es una herramienta disefiada para recopilar
informacion en el trabajo de Tesis que tiene como nombre LA PLANIFICACION
ESTRATEGICA Y EL PLAN DE MERCADEO PARA LA ASOCIACION
MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA.

Por favor contestar todas las preguntas con la mayor exactitud. La informacién
sera manejada con la mayor confidencialidad, por su caracter eminentemente

académico.

A. Aspectos generales.

1. Asociacion a la que pertenece:

2. Tipo de Asociacion y fin que persigue:

3. ¢ Qué puesto o condicién desempefia?

4. ¢ Qué tiempo tiene de pertenecer a la Asociacion?

B. Conocimiento de la institucion.
1. ¢, Conoce los origenes y valores de la Asociacion a la que pertenece?
Si No



Si su respuesta es Si especifique:

2. ¢La actividades que realizan son lucrativas o no lucrativas?
Si No

3. ¢Conoce el grado de compromiso de los integrantes de la institucion para

realizar su trabajo?

C. Aspectos administrativos.

1. ¢ Quiénes son las personas que administran la Asociacién?

2. ¢Cuentan con una estructura organizacional definida para realizar las
actividades?
Si No

Si su respuesta es Si especifique:

3. ¢Estan legalmente inscritos y constituidos como institucion de acuerdo a su
condicion?
Si No

Si su respuesta es Si especifique:




4. ¢Realizan actividades de planificacion y control para hacer eficiente la
administracion?
Si No

Si su respuesta es Si especifique en que consisten:

5. ¢Cual es el negocio central de la Asociacion y en que consiste?

6. ¢Sera el arrendamiento del salon social la labor principal para agenciarse

de recursos econdmicos?

7. ¢, Cuantos arrendamientos del salén social se dan mensualmente?

8. ¢, Qué precio tiene el servicio ?

9. ¢ Realizan actividades de promocidn o relaciones publicas.

Si No

Si su respuesta es Si especifique en que consisten:




10. ¢ Realizan publicidad?
Si No

Si su respuesta es Si especifique en que consiste y en que medio (s) realizan

publicidad:

Gracias por su colaboracién



ANEXO 3

Hoja de trabajo usada para recopilar informacion, para el anélisis FODA

Hoja de trabajo del andlisis interno:
ASOCIACION MUTUALISTA DEL GREMIO OBRERO DE GUATEMALA
Area por analizar:

Organizacion total

Negocio a analizar:

Otra:

Descripcién de factores:

Fortalezas: Debilidades:

Efecto para el proceso de planificacion estratégica:

Consideraciones acerca de los efectos:




ANEXO 4

CALCULOS DEL PRESUPUESTO

Participacidon y ventas unitarias:

De acuerdo al trabajo de campo externo (encuesta), se establecié que en las 10
asociaciones mutuales objeto de estudio que operan en la zona 1 se realizaron
aproximadamente 200 eventos en el afio 2003, y en la Asociacion
especificamente se ofrecieron 48 arrendamientos. Para el 2004 se espera la
misma tendencia. Para el afio 2005 con la implementacién de la Planificacién
Estratégica se estima un aumento del 40% de acuerdo a lo planeado.

48 arrendamientos + 40% = 68 aprox. = 70 arrendamientos.

Precio unitario: Costo variable unitario:

2003: 4,950.00 2003: 40% de 4,950.00 = 1,980.00

2005: 5% de 4,950.00 = 247.5 2005: 15 % de 1,980.00 = 297.00
4,950.00-247.50 = 4,702.50 1,980.00-297.00 = 1,683.00

Margen de contribucion bruta unitaria:
2003: 4,950.00 — 1,980.00 = 2,970.00
2005: 4,702.50 — 1,683.00 = 3,019.50

Volumen de ventas en valores:
2003: 48 arrendamientos * 4,950.00 = 237,600.00
2005: 70 arrendamientos * 4,702.50 = 329,175.00

Margen de contribucion bruta:
2003: 2,970.00 * 48 = 142,560.00
2005: 3,019.50 * 70 = 211,365.00



Gastos generales:
2003: 18% de 237,600.00 = 42,768.00
2005: 18% de 329,175.00 = 59,251.50

Margen de contribucion neta:

2003: 2005:

(-) 142,560.00 (-) 211,365.00
42,768.00 59,251.50
99,792.00 152,113.50

Publicidad:

2003: 3,000.00
2005: 20,000.00

Gastos de distribucion y venta:

No se especifican por el tipo de actividad.

Utilidad neta;:

2003: 2005:

(-) 99,792.00 (-) 152,113.50
3,000.00 20,000.00

96,792.00 132,113.50



ANEXO 5
EL ARTESANO

Hay un hombre, incansable para conseguir su fin; una cabeza inclinada sobre el
trabajo como una madre carifiosa sobre su hijo, amamantandolo con el sudor
de su frente, cantando sobre él, y sobre él envejeciendo; guerrero del arte,
maneja el alma blanca para crear y no para destruir; su victoria, es la obra

cumplida; su botin, el pan de sus hijos.

El artesano ignora que es el cansancio y vive de espaldas, a la ociosidad; es un
maniatico del trabajo que se asfixia fuera del taller, en cuya atmadsfera estd su

oxigeno.

Un taller es un templo en que se adora a Dios con el corazén y el brazo.

Al pasar frente a esos Santuarios de la honradez debemos descubrirnos la
cabeza. Del brazo de carbdn del artesano brota el diamante de la obra; de su
inteligencia cerrada y combatida por las olas de la vida, como la concha por las

olas del mar, brota la perla de la obra.

De su frente no manan las ideas pero brota el sudor, su cerebro esta en el
brazo que trabaja y un brazo que trabaja nunca produce absurdos.

Es el soldado del progreso que nunca pierde, porque no va a aventurar sino a

cumplir una mision.

Compartamos su destino; arropémonos en su bandera, protejamosle en sus

necesidades.

Periddico El Trabajo 16 de diciembre de 1919.
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