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Introduccién

de los clientes, circunstancia que exige la incorporacion de nuevas tecnologias,
innovacion, diversidad de servicios o productos, mejoras en los métodos de operacion e

incorporacion de estrategias que permitan responder a las demandas comerciales.

Los emprendedores que buscan incorporarse en el &mbito comercial o los
comerciantes que ya se encuentran en el desarrollo de sus actividades lucrativas, con el
objetivo de seguir dando vida, fortalecer sus microempresas e impulsarlas en nuevos
mercados, se ven en la necesidad de implementar estrategias apropiadas que les
permitan alcanzar sus metas y les garanticen un beneficio econémico. De esta cuenta se
determina que la union de sinergias en cualquier ambito de la vida es favorable para
proyectar resultados de calidad y, al momento de implementarlo en el ambito comercial
como alianza estratégica, es una herramienta Gtil e importante para el fortalecimiento e
impulso de las microempresas a mejores oportunidades, situacién que representa

ventajas de impacto para las mismas.

Las alianzas estratégicas entre empresarios representan la oportunidad de obtener
beneficios y cumplimento de metas que, por si sola, una microempresa no alcanzaria. Es
asi como se determina que la union de esfuerzos y recursos de las empresas, en una
aventura comercial conjunta, apoyara a las microempresas en su fortalecimiento para
gue emerjan de mercados que representan poca rentabilidad y se impulsen en nuevos y
mejores mercados. Por lo tanto, Joint Venture es una alianza estratégica que permitira
resolver las dificultades que aquejan a las microempresas. Ello, debido a que implica una
oportunidad de trabajo cooperativo, complemento y compartir riesgos entre empresas
gue poseen la misma vision para desarrollar un proyecto coman. Ademas, representa
una oportunidad para explorar mercados mas exigentes, asi como competir por valor y
no por precios, es decir, que las microempresas ofreceran un servicio o producto con
calidad, diferente, innovador, util y, en ocasiones, unico, situacién que da un agregado

diferenciador a las empresas involucradas.
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en el impulso de las empresas a oportunidades y beneficios significativos.
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En el estudio se utilizaron los siguientes métodos y técnicas. En primer lugar; €l

meétodo analitico para el andlisis de temas y subtemas relacionados con el Joint Venture
y determinar qué es una alianza estratégica en el ambito comercial. En segundo lugar, el
meétodo sintético para redactar una exposicion breve y escrita en la que se concatena la
teoria y realidad con relacion a la participacion de comerciantes propietarios de
microempresa en Joint Venture, asi como también los beneficios que se derivan de la
participacion en dicha aventura comercial. En tercer lugar, el método inductivo para
conocer las particularidades del Joint Venture. Se determina que la aventura comercial
conjunta es una alianza estratégica 0til para el impulso de las microempresas. Como
técnica para obtener informacion con relacion a la participacion de comerciantes y opinion
referente a la utilidad del Joint Venture como alianza estratégica para el impulso de las
microempresas, se realizaron encuestas a comerciantes y profesionales del derecho,

abogados y notarios.

Asimismo, la investigacion en su estructura cuenta con cuatro capitulos, los cuales
desarrollan los siguientes temas. El capitulo | hace referencia a consideraciones
generales del emprendimiento. Se hace particular énfasis que Guatemala es un pais con
potencial comercial en el que es necesario promover y fortalecer la cultura de
emprendimiento, la cual se ha desarrollado con mayor potencial con el paso del tiempo.
En el capitulo Il se abordan los temas del comerciante, la microempresa y su importancia.
Ello, debido a que las microempresas son las primeras unidades que el comerciante crea
al momento de iniciar sus actividades comerciales y, ademas, son las que representan
parte importante de la economia para el pais como generadoras de empleo para los
guatemaltecos. En el capitulo Ill se desarrolla el tema de las alianzas estratégicas y su
utilidad en el comercio como herramientas que permiten que la actividad comercial que
realizan las microempresas eleve su nivel de competencia con el fin de que sobrevivan o
evitar su desaparicién en el mercado. En el capitulo IV se desarrolla el Joint Venture como
una alianza estratégica para el impulso de las microempresas. Este capitulo se enfoca
principalmente en la aventura conjunta comercial entre empresas que permite el

desarrollo de proyectos en comun, compartiendo recursos y riesgos para la explotacion
I



incorporacion de nueva tecnologia, aqu|S|C|on de
compartimiento de experiencias, aumento en el numero de ventas,
competencia por una propuesta de valor no solo por precio. La sinergia de las empresas
que participan en aventuras comerciales representa la fuerza que posiciona a las
microempresas en otra situacion comercial, el ingreso a beneficios que no alcanzaria por
si sola. Para el respaldo de intereses que se derivan de la aventura conjunta comercial,

se considera importante detallar los términos de la misma en un contrato mercantil.
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Capitulo |
Consideraciones generales del emprendimiento

1.1. Definiciones de “emprendedurismo” y emprendimiento

Guatemala es un pais que cuenta con personas que constantemente buscan
emprender por necesidad o por actitud y aptitud, es por ello que en la actualidad surgen
nuevos emprendimientos que pasan a formar parte importante de la economia del pais.
Con el desarrollo de las politicas de emprendimiento y competitividad se observa el
espacio importante que Guatemala concede al comercio con el objetivo de ampliar las
oportunidades econdémicas para la sociedad. Asimismo, el Ministerio de Economia, las
municipalidades de Guatemala y otras entidades nacionales e internacionales, conceden
espacios de formacién, asesorias y capacitacion a las micro, pequefias y medianas
empresas con el fin de fortalecerlas e incentivar a mas emprendedores a formar parte del
sector econémico empresarial.

En la busqueda de formas de sobrevivencia y supervivencia de las microempresas,
se establece la necesidad e importancia de implementar herramientas, alianzas y
estrategias que fortalezcan el desarrollo, estabilidad y rentabilidad de las mismas,
logrando asi la superacién del riesgo de desparecer del ambito comercial.

Constantemente se observa el esfuerzo y el trabajo que las microempresas realizan
con el fin de lograr su posicionamiento estable en el mercado. Una vez alcanzada la
primera meta, contindan con el fortalecimiento de sus empresas con el propdsito de
impulsarse en otros niveles de competencia comercial.

La creacion de una microempresa es el paso siguiente del emprendedor a la hora de
desarrollar su idea de negocio. Vasquez Moreno (2015) expone que: “El verdadero
emprendedor es aquel que toma riesgos calculados y sabe gestionar el riesgo, evaluando
las posibilidades reales de éxito. Asumir riesgos tiene relacion con los desafios” (p. 16).

Guatemala es un pais emprendedor, hoy en dia surgen constantes emprendimientos
por la necesidad de generar ingresos econdmicos o por la oportunidad de generarlo, no
importando el riesgo de éxito o de fracaso.

En virtud de la breve explicacion de la realidad de Guatemala con relacion al

emprendimiento, se definiran algunos conceptos.



ingresos econdmicos, en algunos casos beneficio social y oportunidad de empleo.

Asimismo, se dan otras definiciones del término “emprendedurismo” concebidas en
torno a la cultura emprendedora:

Econdmica: realizacion de un cambio de recursos de una zona de bajo rendimiento a

una de alta productividad.

Pragmatica: creacion de una pequefia nueva empresa.

Operativa: Aplicacion del talento innovador para engrandecer una empresa ya

existente.

General: hacer que las cosas sucedan.

Popular: del dicho al hecho, hay actitud emprendedora.

Politica: luchar por convertir los suefios en realidad

(http://www.todomktblog.com/2014/01/emprendedurismo.html|.19/08/2018).

Las definiciones descritas anteriormente dan una explicacién del emprendimiento de
acuerdo con distintos enfoques. Se observa que estas proyectan un proceso de accion,
cambio, innovacién o transformacién para el logro de una meta econémica y personal.

Los profesionales de Wolters Kluwer establecen que:

El concepto de “emprendedurismo” se vincula a la accion de emprender, de tomar una

iniciativa, de abordar un proyecto o de aportar una innovacion. Es, por tanto, el proceso

de identificar, desarrollar y acometer una vision, que puede ser una idea novedosa,
una oportunidad, otro modo de hacer las cosas

(http://diccionarioempresarial.wolterskluwer.es/Content/Inicio.aspx. 19/08/2018).

Esta concepcion determina que el “emprendedurismo” es iniciativa para desarrollar
una idea que puede ser novedosa 0 una oportunidad. Esta oportunidad puede ser una
necesidad aun no resuelta. El “emprendedurismo” se vincula con la actitud y aptitud que
tiene una o mas personas de generarse oportunidades econémicas por medio de la
creacion de nuevos productos, innovaciones, mejoras de procesos 0O Servicios, no

importando los riesgos a los que se deba enfrentar.


http://www.todomktblog.com/2014/01/emprendedurismo.html.19/08/2018
http://diccionarioempresarial.wolterskluwer.es/Content/Inicio.aspx
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El emprendedor es el actor principal en el “emprendedurismo”. Ello, dg{bvlgﬁb a que es
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contribuye a que paso a paso se desarrolle el negocio, genera crecimiento eco m@;
pais y ofrece oportunidad de empleo para terceros como para el propio duefio.

La crisis econdmica a nivel mundial es una situacion que afecta a la sociedad, es por
ello que el “emprendedursimo” podria ser la solucidon para las personas que no han
encontrado una estabilidad u oportunidad laboral y se han visto en la obligacion de idear
y dar vida a un proyecto comercial por necesidad, con el fin de obtener empleo y beneficio
econdmico.

Durante el proceso de una persona para emprender, es importante tomar en cuenta
que la formacién constante debe ir implicita en todo momento, debido a que con el
conocimiento que adquiera fijara la base soélida de su idea comercial. Posteriormente,
convertira esta idea en un modelo de negocio rentable. La formacion, las capacitaciones,
asesorias, el conocer politicas publicas del pais que beneficien al emprendedor, entre
otras herramientas, son importantes para la obtencién de informacién, conocimiento y
estrategias claves, no solo para la persona que desea emprender, sino para las personas
que se encuentran ya en la implementacion de sus negocios. Al contar con conocimiento
valioso para emprender, a la persona le resultaré sencilla la deteccion de oportunidades
qgue le permitiran fortalecer o posicionar su empresa en el mercado.

Continuando con la definicion del término de “emprendedurismo”, los profesionales de
Wolters Kluwer también definen el “emprendedurismo” social de la siguiente forma:

El “emprendedurismo” social presenta una serie de caracteristicas que lo diferencian

del resto de formas de emprender, por el hecho de que los empresarios y

emprendedores que llevan a cabo esta actividad innovadora, forman parte de

empresas cuyos fines no son el &nimo de lucro, o al menos no lo son de forma

prioritaria. Asi, el “emprendedurismo” social surge siempre del autoempleo colectivo y

no del individual (es el resultado de un proyecto colectivo y compartido), favorece la

integracion de lo social y lo econdmico en su empresa (los objetivos empresariales son

el medio para alcanzar el fin social) y se dota de unos mecanismos de control y

coordinacion basados en la participacion democratica (principio de gestion

democratica que separa la participacién en el capital de la toma de decisiones). Las

3



Inicio.aspx. 19/08/2018).

El “emprendedurismo” social genera un emprendimiento que busca el beneficio social
como prioridad y genera oportunidad de empleo de forma colectiva. Ademas, las
personas involucradas en dicho proceso son agentes de impacto y beneficio social ya
gue dan respuesta a necesidades sociales.

Partiendo de las definiciones dadas anteriormente, se interpreta que el &nimo de lucro
que se busca obtener a travées de una empresa es el resultado principal del
“‘emprendedurismo”, y el compromiso y actividad social sera el resultado principal del
“emprendeurismo” social.

En el ambito comercial también se utiliza el término de emprendimiento, por lo tanto,
a continuacion, se presentan algunas acepciones del mismo.

Segun el Acuerdo Gubernativo numero 150-2015, Politica de Emprendimiento,
Guatemala Emprende (2015), se establece lo siguiente: “Emprendimiento. Es una
manera de pensar y actuar orientada hacia la creacion de riqueza para aprovechar las
oportunidades presentes en el entorno, o para satisfacer las necesidades de ingresos

personales generando valor a la economia y a la sociedad” (p. 25).

La definicibn que brinda la Politica de Emprendimiento de Guatemala respecto al
término de emprendimiento sefiala dos enfoques importantes que pueden constatarse en
la realidad del emprendedor. El primer enfoque se da cuando el emprendimiento se toma
como la forma de pensar del individuo que lo impulsa a accionar y aprovechar las
oportunidades que le generan riquezas. Se refiera al emprendedor que naturalmente
posee la actitud y aptitud de emprender. En el segundo enfoque, el emprendimiento que
genera valor a la economiay a la sociedad, y da respuesta a las necesidades de ingresos
de la persona, se refiere a la persona emprendedora por necesidad. Es asi como puede
determinarse que existe el emprendimiento por oportunidad y por necesidad.

El Reporte Nacional de Monitor Global de Emprendimiento (GEM) 2017-2018,

considera el emprendimiento como:
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recursos para iniciar un negocio, pero este aun no ha generado ingresos. Cuando el

negocio naciente ha generado ingresos por un periodo inferior a 3.5 afios se clasifica
al emprendedor como un propietario de un negocio nuevo. Si un negocio ha generado
ingresos en un periodo superior a 3.5 afios se considera que es un emprendimiento
establecido; y si una persona ha cerrado un negocio, lo ha vendido o se ha
interrumpido la relacion entre duefio/administrador por diversos motivos, se considera

como un emprendimiento descontinuado (p. 16).

En dicha definicidbn se obtiene una clasificacidon interesante del emprendimiento, la
cual se deriva a partir de la fase de desarrollo en la que se encuentre la actividad
comercial de un emprendedor. Por lo tanto, si es una idea de negocio en la mente de su
emprendedor es un emprendimiento potencial. La actividad comercial nace cuando ya se
cuenta con los recursos para su ejecucion, aungque aun no se hayan obtenido ingresos.
Solo pasa a la siguiente etapa cuando ha generado ingresos por un periodo no mayor de
tres afios y medio, denomindndose asi un negocio nuevo.

Un negocio que ha logrado superar el periodo de tres afios y medio se considera un
emprendimiento establecido, debido a que ha superado “el valle de la muerte”, término
informal que se emplea en el &mbito empresarial. Esta es una etapa en la que los
emprendimientos encuentran obstaculos o dificultades que los lleva al fracaso y muerte
de la empresa. Asimismo, es un emprendimiento descontinuado cuando el emprendedor
cierra su negocio, lo interrumpe o por diferentes circunstancias se interrumpe la relacion
duefno-administrador.

En la Ley de Fortalecimiento al Emprendimiento, Decreto 20-2018, en el articulo 5,
literal a, se da la siguiente definicion de emprendimiento:

Emprendimiento: manera de pensar y actuar orientada hacia la creacion de riqueza
aprovechando las oportunidades presentes en el entorno, para satisfacer las necesidades

de ingresos personales a traves de la innovacion de procesos y productos que generen



competitividad y cuyo resultado sea la creacion de valor en beneficio de

empresa, la economia nacional y la sociedad.

beneficios econdmicos para si mismo, también implica la generacion de valo
de servicios o productos para beneficio de mas personas.

Al conocer diversas definiciones de los términos de “emprendedurismo” y
emprendimiento, es importante resaltar que la Real Academia Espafiola Unicamente
define el concepto de emprendimiento y no asi “emprendedurismo”. La definicion que
proporciona la Real Academia Espafiola con relacion al emprendimiento es la siguiente:
“Accion y efecto de emprender (acometer una obra). Cualidad de emprendedor. Esta
persona destaca por su emprendimiento y capacidad” (http://dle.rae.es/?id=Esj9hsT.
19/08/2018).

Es, entonces, el emprendimiento la accidbn que toma una persona cuando se le
presenta la oportunidad de comenzar un negocio, actividad comercial u obra. Durante el
proceso de emprendimiento puede que se enfrente a dificultades u obstaculos. Antes de
accionar, existe previamente la idea de negocio en el individuo y surge el emprendimiento
cuando esta idea lo impulsa a tomar el primer paso y hacer de la idea que es abstracta
una realidad concreta a través de una empresa.

En virtud de lo anterior, y tomando en cuenta que la Real Academia Espafiola define
anicamente el término de emprendimiento, en el desarrollo de la investigacién se tomara

en cuenta el término de emprendimiento.

1.2. Origenes del emprendimiento

Actualmente, en el ambito comercial se estd dando mayor importancia al tema del
emprendimiento, actividad que ha existido siempre. Esto ha llevado a muchas personas
a lo largo de la historia a aprovechar la oportunidad de concretizar su idea de negocio,
obteniendo beneficios econémicos, generando empleos e impactando en la economia de
un pais en diferentes niveles.

Sanchez Noble, asesor de emprendimiento e innovacion empresarial fundador y
presidente de la Fundacion Innovati, Inc., de Republica Dominicana, redacté un articulo

titulado, “Emprendimiento vs. ‘Emprendedurismo’, publicado en Listin Diario. En dicho
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articulo comenta acerca de la historia del emprendimiento indicando que
desde la antigliedad, y es aplicado en diferentes ciencias sociales.
En el articulo publicado en Listin Diario se comenta que:

acunaron el término “entrepreneur” y luego con el devenir del tiempo los ingleses

adoptaron el término “entrepreneurship” que describe el comportamiento y las

habilidades que requieren los emprendedores con potencial de éxito. Desde el siglo

XX, algunos investigadores intentaban explicarse el fendmeno de la creacion de

empresas y como influia en el desarrollo econémico (https://www.listindiario.com/

economia/2012/03/08/224375/ emprendimiento -vs-emprendedurismo.20/08/2018).

Con el objetivo de entender los términos descritos en el parrafo anterior, el término
entreprenur traducido al idioma espafiol significa empresario, emprendedor,
emprendedora o empresaria. Asimismo, el término entrepreneurship, traducido al idioma
espanol significa “espiritu de empresa o emprendimiento”. Es, entonces, un término que
hace referencia a las personas con el animo de desarrollar su idea comercial y las
acciones gue van implicitas en el proceso del emprendimiento.

Del vocablo francés entrepreneur se deriva la palabra emprendedor. Este término se
utilizé en la historia francesa en el siglo XVII haciendo referencia a personas que se
comprometian a conducir expediciones militares. Es asi como a inicios del mismo siglo
se introdujo por primera vez el término “emprendimientos” en la literatura econdmica por
el economista francés Cantillon. Este aporte fue importante debido a que facilité la
comprensién del concepto de emprendimiento, asi como también su importancia en la
economia (Schnarch Kirberg, 2014).

Asimismo, Schnarch Kirberg indica que el primer economista en retomar el concepto
de emprendedor fue el austriaco Schumpeter en 1911. Este se refiere a la actividad del
empresario como un proceso de destruccion creativa, concepto establecido por el
sociélogo aleman Sombart. Se menciona que la innovacion tiene un lugar en la economia,
en el mercado, del cual surgen nuevos negocios que sustituyen las empresas antiguas y
modelos de negocios. En 1982, Druker, uno de los autores mas importantes en el tema
de emprendimiento, inicié la ensefianza del emprendimiento en las escuelas de negocio

e indica que el emprendedor es un innovador.
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El emprendimiento es un tema que se ha desarrollado en el ambito g(grg%rc:al y ha

sido tomado en cuenta por diferentes autores. Ello, debido a que influye eﬁ )FaecorLomla

de un pais. Por esta razdn, se considera importante entender su origen y |

La definicién del término de emprendedor ha sido implementada en varias §(;/1[S?1I?no
como en la economia, sociologia y psicologia. Schnarch Kirberg explica que cada
disciplina ve al emprendedor desde diferentes enfoques. En la economia se ve como la
persona que realiza actividades encaminadas a obtener logros economicos. En la
sociologia se trata de entender la forma de pensar del emprendedor, el lugar y la
influencia que tiene en la sociedad. La psicologia se centra en las cualidades y el proceso
cognitivo del emprendedor.

El emprendimiento ha sido importante a lo largo del tiempo. En este sentido, cada vez
toma mayor relevancia y se le esta dando un espacio especial por parte del gobierno
guatemalteco. El emprendimiento da respuesta a las oportunidades y necesidades
econOmicas y sociales de un pais. Con las definiciones y referencias de cada autor y
fuentes citadas anteriormente, se comprende como el emprendimiento ha tenido un rol

importante en la humanidad.

1.3. Referencias del emprendimiento

Teniendo en cuenta que el emprendimiento a lo largo de la historia, y aun en la
actualidad, es sumamente importante, se abordaran aspectos que se relacionan con el
tema para tener una mayor claridad.

Los cambios econémicos, sociales y tecnoldgicos que han ocurrido al paso de los
afios han sido circunstancias que afectan a empresas que han dejado de desarrollar sus
actividades paralelamente al dinamismo comercial y tecnologico de la actualidad. La
tecnologia ha permitido innovar o implementar novedad en productos y servicios,
asimismo, contribuye en la actividad empresarial.

En relacion a lo anterior, Zoghlin (1994) comenta que los gigantes de la industria han
caido o se han debilitado. Comenzaron a luchar contra la competencia extranjera o sus
plantas obsoletas empleaban a mucho mas personal. En virtud de esto, se disefaron
nuevas plantas que supusieron un menor costo en la operacion. Los primeros
trabajadores que se despidieron fueron los que estaban mas cerca del producto. Por un

tiempo, los administrativos y ejecutivos estuvieron a salvo. Posteriormente comenzo la
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indemnizaciones.

Asi como se utilizé la jubilacién temprana, la indemnizacion fue otra medida que
utilizaron las empresas como expresion de compromiso con sus ejecutivos, personas que
en un inicio no corrian riesgo de perder su puesto. Las personas de puestos ejecutivos al
contar con su indemnizacion, amplia experiencia corporativa y contactos, podrian
considerarse como candidatos a emprendedores.

La edad de oro de los emprendedores esta en sus albores, segun lo expresa Zoghlin
(1994). Asimismo, comenta que “algunas de las personas de negocios de mayor
experiencia estan abandonando la corporacion o la corporacién las esta abandonando a

ellas” (p. 6).

Cada vez hay més oportunidad en el area del emprendimiento a nivel nacional e
internacional, las empresas de emprendedores crecen cada vez mas rapido, los servicios
y productos cada vez son mas innovadores y otros completamente nuevos. Al analizar lo
que comenta Zoghlin, la dinAmica de crear una empresa propia es cada vez mas sencilla.
Esto permite que los ejecutivos dejen las organizaciones o instituciones en las que
laboran para dedicarse a la aventura de emprender, ya que esto representa mejores
oportunidades, aunque impligue mayor esfuerzo.

El porcentaje de emprendedores crece rapidamente. Existen entidades financieras,
asociaciones, cooperativas y otras instituciones que facilitan financiamientos para que los
emprendimientos puedan desarrollarse. Es decir, se ha implementado el espiritu
emprendedor en la cultura corporativa.

Conociendo como los emprendedores juegan un rol importante en el medio comercial,
social y en la economia de un pais, también es importante comprender el significado del
término “emprender”.

El término de emprender recibe diferentes acepciones, segun el contexto en el que se
emplee. Alcaraz Rodriguez (2011) seiala que, en el contexto académico, emprender es

“un vocablo que denota un perfil, un conjunto de caracteristicas que hacen actuar a una
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visualizar, definir y alcanzar objetivos” (p. 2).

a su economia, emprender ha sido y es una opcion interesante. Esto debido a que brinda
una oportunidad de actuar y obtener beneficios econdmicos, aunque no se cuente
naturalmente con el perfil de emprendedor.

Se considera importante que, aunque la persona busque emprender por una
necesidad economica y por la falta de empleo, cuente con la actitud de emprender. No
debe centrarse Unicamente en la necesidad de generar un beneficio econémico. Si no se
toma en cuenta todo lo que implica ser un emprendedor, es posible que el
emprendimiento nunca se dé o no sea rentable. Por lo tanto, es necesario que exista el
perfil del emprendedor, persona con aptitudes y actitud para hacer de una idea de negocio
un emprendimiento real, rentable, evitando que se quede en una aspiracion o el deseo
intenso de conseguir lo importante.

La capacidad de dar el uso adecuado a los recursos disponibles también es
emprender, ya que debe contarse con la capacidad de ser agil captador y aprovechador
de recursos e informacion para detectar la oportunidad de negocios y aprovecharlas.

Alcaraz Rodriguez (2011) indica que Vander Werl y Brush, luego de revisar veinticinco
definiciones de emprender, afirman que este término implica una actividad de negocios
gue consiste en una insercion de las siguientes conductas y acciones:

Creacion: establecimiento de una nueva unidad de negocios.

Administracién general: direccion apropiada para una buena utilizacién de recursos.

Innovacion: generacion y explotacion comercial de nuevos productos, servicios,

procesos, mercados, sistema de organizacién, entre otros.

Aceptacioén del riesgo: capacidad para manejar el riesgo de fallas potenciales al tomar

decisiones o realizar acciones.

Mejor desempenio: el intento por lograr altos niveles de desempefio o de crecimiento
(p. 4).

Al sintetizar lo que Vander Werl y Brush establecen con relacion a las conductas y

acciones que deben ir implicitas en el término “emprender’, puede indicarse que
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teniendo la capacidad de manejar riegos al momento de accionar con el firme-preposit

de lograr altos niveles de crecimiento.

1.3.1. Caracteristicas del emprendedor

El hablar de emprendimiento debe tenerse en cuenta que el actor principal es el
emprendedor, quien ejecuta la idea de negocio y cuenta con un perfil conformado por
caracteristicas especiales.

La Ley de Fortalecimiento al Emprendimiento, Decreto 20-2018, en el articulo 5, literal
c, define que el emprendedor es una persona individual o juridica, con visién innovadora
de negocios, productos y servicios que crea una idea, y que a través de procesos
dindmicos la ejecuta para convertirla en realidad.

Teniendo la definicibn de emprendedor, se conocera la opinion de diferentes autores
con relacion a sus caracteristicas.

Segun el autor Amaru Maximiano (2008) el emprendedor tiene creatividad y capacidad
de implantacion, es decir, la capacidad de idear y realizar cosas nuevas. Es capaz de
imaginar y hacer que las cosas sucedan. Puede ser que la persona solamente tenga
alguna de estas caracteristicas. EI emprendedor tiene disposicion para asumir riesgos,
sabe que realizara inversion inicial, gastos necesarios para implementar su
emprendimiento, aun sin tener la certeza de los ingresos futuros. La persona que inicia
un negocio tendra riesgos, por lo que se debe enfrentar con valor a la posibilidad de un
fracaso o pérdida, asumir un riesgo y, a la vez, saber dominarlo. Esta Ultima es una
caracteristica basica de quien se dedica a la actividad empresarial.

El fracaso o pérdida para un emprendedor puede ser una situacion totalmente
desmotivadora, debido a que la expectativa de la persona siempre es alta y positiva. Para
tratar de evitar riesgos que generen pérdidas exageradamente perjudiciales, es
importante que el emprendedor cuente con una formacion que le ayude a entender muy
bien su emprendimiento, conocer con claridad el perfil de sus clientes y contar con un

modelo y plan de negocio que le permita viabilizar su negocio. Es posible que durante

11



desde un inicio que haya pérdidas monetari

ganancias de la empresa.

Continuando con las caracteristicas del emprendedor, Amaru Maximiano (2008)
sefala que la perseverancia, optimismo y sentido de independencia son importantes en
la persona emprendedora. Esta sabe que la supervivencia depende de su esfuerzo,
persistencia para enfrentarse a los riesgos o complicaciones que puedan surgir. El
optimismo le permite mantener vision de éxito en lugar de enfocarse en los temores de

un posible fracaso y siempre tiene el propésito de resolver el problema y lograr resultados

positivos. Asimismo, cuando se refiere a

persona emprendedora prefiere depender de su capacidad de enfrentar la incertidumbre

que trabajar para alguien mas, es decir, maneja autonomia, mantiene su punto de vista

ante los opositores.

El emprendedor se enfrenta a constantes desafios, con el fin de cumplir metas, realiza
tareas que le corresponden a sus colaboradores, asi como también sacrificios personales
y esfuerzos extraordinarios. Este tiene confianza en sus capacidades, haciendo de su

idea de negocio un negocio real. La creatividad de un emprendedor puede innovar

servicios o productos, o crear otros totalm

fuera de un cuadro esquematico, atrevido,

necesidades de la persona, seguramente sera un éxito. Estas caracteristicas muestran

como la persona emprendedora no es una

metas, se acomoda, depende de los demas 0 no se cree capaz de lograr metas grandes.

Segun Alcaraz Rodriguez (2011) existe

emprendedores poseen una serie de caracteristicas que los distinguen del resto de

personas, por lo que hace referencia a la clasificacién de caracteristicas elaborada por

las S|gn|f|cat|vas También lo con;;ﬁrlo s Ldeal

| sentido de independencia, explica que la

ente nuevos, enfocados en ideas originales,

e inclusive loco, pero que si responden a las

persona que en el primer fallo renuncia a sus

n muchos estudios que coinciden en que los

Sanchez Almagro. Estas son las siguientes:

1. Factores motivacionales °

Factores motivacionales
Necesidad de logro
Necesidad de reconocimiento

Necesidad de desarrollo personal
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e Percepcion de beneficio ecoqﬁurﬁlco

e Baja necesidad de podery esz;t,aitds

¢ Necesidad de independencia

¢ Necesidad de afiliacion o ayuda a
demas
e Necesidad de escape, refugio o

subsistencia

2. Caracteristicas personales ¢ Iniciativa personal

e Capacidad de decision

e Aceptacion de riesgos moderados

e Orientacion hacia la oportunidad

e Estabilidad emocional/autocontrol

e Orientacion hacia metas especificas

e Locus de control interno (atribuye a él
mismo sus éxitos o fracasos)

e Tolerancia a la
ambigiedad/incertidumbre

e Es receptivo en sus relaciones
sociales

e Posee sentido de urgencia/tiempo
valioso

e Honestidad/integridad y confianza

e Perseverancia/constancia

¢ Responsabilidad personal

e Esindividualista

o Es optimista

3. Caracteristicas fisicas e Energia

e Trabaja con ahinco.

4. Caracteristicas intelectuales e Versatilidad/flexibilidad

e Creatividad/imaginacién/innovacion

13



e Busqueda de Ila
informacion

e Planificacion y

e Capacidad para analizar el ambiente
(reflexion)

e Visibn  comprensiva de los
problemas

e Planificacion con limites de tiempo

5. Competencias generales e Liderazgo

¢ Orientacion al cliente

e Capacidad para conseguir recursos
e Gerente/administrador de recursos
e Patrén de factores de produccion

e EXxige eficiencia y calidad

e Direccion y gestion de la empresa
¢ Red de contacto

e Comunicacion (p. 3).

En la clasificacion de caracteristicas que se detallan anteriormente, se observa como
se relacionan unas con otras y como el perfil de un emprendedor es especial, debido a
gue son caracteristicas que no cualquier persona posee para dar vida a un negocio. No
obstante, se considera importante que, dentro de las caracteristicas de un emprendedor,
debe darse una especial atencién al trabajo en equipo. Esto se debe a que, si el
emprendedor posee la capacidad de trabajar en equipo, le serd simple delegar tareas,
logrard una descarga de trabajo y se brindara la oportunidad de fortalecer el
emprendimiento. Por lo general el emprendedor inicia su emprendimiento solo. No
obstante, es de vital importancia que cuente con el apoyo de colaboradores estratégicos
que lo ayuden a cumplir metas.

El trabajo en equipo es enriquecedor debido a que se da la unién de ideas, sinergias,
valiosas opiniones o diversidad de enfoques que permitiran ir estructurando las bases

sélidas del emprendimiento o le daran mayor fuerza.
14
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cada dia el emprendedor puede mejorar, algunas de esas conductas son: “Ca €idad d
planeacién, manejo de contactos, comunicacion efectiva, busqueda de informacion,

creatividad, trabajo en equipo, toma de decisiones y liderazgo” (p. 22).

Se aprecia en la opinidbn de los diferentes autores anteriormente citados una
coincidencia en algunas caracteristicas del perfil del emprendedor, a saber,
caracteristicas claves. Adicional a las cualidades o caracteristicas emprendedoras, otro
elemento de importancia es la motivacion inicial, debido que es esto lo que impulsa a la
persona a crear su propia empresa. Esta motivacion debe llevar implicita objetivos claros,

alcanzables y un plan de vida.

1.3.2. Tipos de emprendedores

De acuerdo con la personalidad del emprendedor, Schollhammer construye una
pequefia clasificacion de cinco tipos de emprendedores que Alcaraz Rodriguez (2011)
cita de la siguiente forma:

El emprendedor administrativo: hace uso de la investigacién y del desarrollo para

generar nuevas y mejores formas de hacer las cosas.

El emprendedor oportunista: busca constantemente las oportunidades y se mantiene

alerta ante las posibilidades que le rodean.

El emprendedor adquisitivo: se mantiene en continua innovacion, la cual le permite

crecer y mejorar lo que hace.

El emprendedor incubador: en su afan por crecer y buscar oportunidades, y por preferir

la autonomia, crea unidades independientes que al final se convierten en negocios

nuevos, incluso a partir de alguno ya existente.

El emprendedor imitador: genera sus procesos de innovacion a partir de elementos

basicos ya existentes, mediante la mejora de estos (p. 5).

Partiendo de la clasificacion de los tipos de emprendedores de Schollhammer, se

observa que el emprendedor es una persona creativa, con deseo de independencia,
15
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a necesidades de un mercado.

Al respecto, Alcaraz Rodriguez (2011) indica que existen otras clasificaciones d
emprendedores. Estas se organizan de acuerdo con la razén por la que se emprende o
por el tipo de empresa que se desarrolla.

a) Segun la razén por la que emprende, la persona toma las oportunidades que se le
presentan debido a que existe o ha visualizado necesidades o un mercado que no ha
sido atendido. Asimismo, puede ser que la persona tenga una idea novedosa que desea
concretar. Ademas, hay emprendedores por necesidad, es decir, la persona puede estar
desempleada, esta en busqueda de independencia y la preocupacién por contar con una
fuente de ingresos econdmicos le orientan a tomar una aventura emprendedora. Es decir,
la situacion de desventaja econdmica lo lleva a tomar acciones.

b) Por el tipo de empresa que desarrolla, el emprendedor es social cuando busca, a
través de su entusiasmo, creatividad y trabajo, producir un cambio social o el beneficio
de un sector de la poblacion. Esto, en general, lo hace sin tener fines de lucro, pues el
impacto social es su objetivo central. Otro tipo de emprendedor que existe es el que busca
destacar en cierta area y ser modelo para otros. Por ejemplo, en la politica, el arte o el
deporte. La persona que emprende dentro de una empresa que no es la suya es conocido
como emprendedor interno (intrapreneur), y cuando lo hace en su propia empresa con
fines de lucro, es un emprendedor externo (entrepreneur). El emprendedor inicia sin tener
nada o puede tomar una empresa que ya existe, fabrica sus productos, ofrece un servicio
o comercializa de forma original, dinamica o innovadora un producto que ya existe.

Se considera que, dentro de la clasificacién de emprendedores, existe el emprendedor
nato y el emprendedor por necesidad. El primero posee las aptitudes y actitudes para
desarrollar un negocio, persona que constantemente busca la oportunidad de lanzar un
servicio o producto, de innovar, satisfaciendo necesidades de la sociedad, tomando los
riesgos necesarios que le permita descubrir su producto o servicio minimo viable que le
generard ganancias economicas. La persona que toma el rol de emprendedor por
necesidad, normalmente no sabe con claridad lo que realizara con el fin de cubrir sus

necesidades econdmicas, falta de empleo o por su deseo de independencia. Este busca
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emprender.

1.4. Marco de referencia del emprendimiento en Guatemala

La Constitucion Politica de la Republica de Guatemala, en la seccidon décima,
Régimen Econdmico y Social, en su articulo 118-119 literal a, c, k, | y n establece las
obligaciones fundamentales del Estado, y dentro de ellas se encuentra que:

Es obligacion del Estado, entre otros, orientar la economia nacional, para lograr la
utilizacion de los recursos naturales y el potencial humano, para incrementar la riqueza y
tratar de lograr el pleno empleo y la equitativa distribucion del ingreso nacional; promover
el desarrollo econémico de la Nacién, estimulando la iniciativa en actividades agricolas,
pecuarias, industriales, turisticas y de otra naturaleza; adoptar las medidas que sean
necesarias la conservacion, desarrollo y aprovechamiento de los recursos naturales en
forma eficiente; proteger la formacion de capital, el ahorro y la inversion; promover el
desarrollo ordenado y eficiente del comercio interior y exterior del pais, fomentando
mercados para los productos nacionales y crear las condiciones adecuadas para
promover la inversion de capitales nacionales y extranjeros.

En virtud de las obligaciones puntualizadas anteriormente, el Ministerio de Economia,
como ente rector de las politicas publicas que corresponden a las funciones sustantivas
de su ramo, formul6 la Politica Nacional de Emprendimiento.

Por lo tanto, se determina que, dentro de las referencias de emprendimiento de
Guatemala, se cuenta con la Politica Nacional de Emprendimiento “Guatemala
Emprende”, Acuerdo Gubernativo Numero 150-2015, la cual establece una serie de
mandatos presidenciales emanados de reuniones de Jefes de Estado y Gobiernos de la
region y el Sistema de la Integracion Centroamericana [SICA] (integrado por Guatemala,
Costa Rica, El Salvador, Honduras, Nicaragua, Panam@, Belice y Republica Dominicana).
Se hizo el llamado a los paises que conforman dicha region para la construccién de
estrategias o politicas de fomento emprendedor de manera participativa con las entidades
publicas y privadas, oficializandolas y, asi, trabajar su implementacion.

En virtud de lo anterior, se adoptd por parte de los mandatarios la estrategia de “SICA
Emprende”, la cual constituye el marco de referencia para la Politica Nacional de
Emprendimiento “Guatemala Emprende”.
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reconocido internacionalmente que mide la actividad emprendedora de un pais desde el

La Actividad Emprendedora Temprana, también conocida como TEA, es

Monitor Global de Emprendimiento, conocido por sus siglas en inglés como el GEM.

La Politica de Emprendimiento indica que el GEM situ6 a Guatemala dentro del grupo
de paises con mayores niveles de actividad emprendedora, con un TEA de 19.3 %. Este
dato de referencia se toma de los afios 2013-2014, dicho resultado fue alentador para la
construccion de la Politica Nacional de Emprendimiento. Ello, debido a que proporcion6
un ambiente propicio para poder realizarlo. Asimismo, se colocé a Guatemala como el
pais numero 9 de 54 participantes del estudio conducido por Babson College, del cual
hace mencién el Reporte Nacional del GEM, 2013-2014.

Es alentador conocer que Guatemala es un pais que cuenta con un porcentaje
interesante de emprendimiento, permitiendo posicionarlo en un nimero importante a nivel
internacional. Asi, se percibe que Guatemala cuenta con potencial de desarrollo
econdémico, situaciéon que debe seguir siendo apoyada, ya que a medida que siga
aumentando el porcentaje de emprendimientos y logren su estabilidad en el mundo
comercial, el pais se beneficiara.

Para la elaboracién de la Politica se contd con el apoyo técnico y financiero del
Gobierno de Colombia. Esto, por medio de la Agencia Presidencial de Cooperacion
Internacional (APC-Colombia), el Ministerio de Comercio, Industrias y Turismo de
Colombia, la Agencia Australiana para el Desarrollo Internacional (AUSAID) y la
Republica de China (Taiwan).

En el resumen ejecutivo de dicha Politica se anota que estos paises fueron los socios
estratégicos que acompafaron al Gobierno de Guatemala y al Ecosistema Emprendedor.
Ello, haciendo uso de herramientas tales como el diagnostico de ecosistema,
armonizacién conceptual, metodologia prospectiva, entre otras, y con el objetivo de
construir una hoja de ruta que permitira que Guatemala se convierta:

En un pais propicio para la creacion masiva de nuevas ideas y de su posterior
ejecucion, de manera que estas sean exitosas y rentables, gracias a las condiciones

favorables y de programas de apoyo al emprendedor, estimulando la innovacion,
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creatividad, articulacion de redes, competitividad y aprovechando las

tanto de los mercados nacionales como internacionales (p. 7).

Emprendimiento y Desarrollo de Negocios MIPYME. Asimismo, ha tenido programas
especiales de formacién de emprendedores, con el objetivo de asesorar, orientar y
proporcionar herramientas funcionales a los emprendedores. Gracias al apoyo que se
recibe del Ministerio, entre otras instituciones publicas y privadas, se cumple parte de lo
que la Politica de Emprendimiento indica.

Con la actividad mas frecuente de emprendedores y reconociendo su importancia en
la economia del pais, el Gobierno de Guatemala esta brindando oportunidad a la
sociedad para formarse y desarrollarse como emprendedores en actividades técnicas o
practicas. Por ejemplo, pueden mencionarse los espacios de formacion que promueve la
municipalidad de Mixco. Esta ha empleado un programa de emprendimiento en todas sus
zonas, impartiendo cursos técnicos de belleza, reposteria y manualidades, entre otros,
para las comunidades.

La Politica de Emprendimiento visualiza a Guatemala como:

Un pais emprendedor que se sustenta en un ecosistema institucional consolidado,

focalizado en la innovacién, competitividad y sostenibilidad, que estimula la creatividad

y pasiéon de los emprendedores, con una mision de crear una cultura de

emprendimiento e innovacion como forma de pensar y actuar en la vida, asegurando

la competitividad, liderazgo, formacion y sostenibilidad de las nuevas empresas que

se generen en el pais (p. 23).

Guatemala es un pais emprendedor que cuenta con los recursos necesarios para el
cumplimiento de metas y lograr un mejor desarrollo econémico. Por esta razon se hace
necesario que el Gobierno de Guatemala continte con el desarrollo de formaciones,
capacitaciones, publicidad del emprendimiento, resuelva aspectos que afecten a la
competitividad del pais y, a la vez, facilite una ruta de emprendimiento que promueva y
de seguimiento a la creacion de nuevas empresas y se generen alianzas estratégicas

entre los mismos emprendedores. Todo ello con el objetivo de impulsar la empresa ya
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existente a otro nivel de mercado y fortalecerla, creando una cultura de e
e innovacion segura.

Para conocer méas sobre del marco referencial y desarrollar los

términos de ecosistema de emprendimiento y categorias de emprendimiento con el fin de
permitir a las personas con interés en el tema, comprendan la terminologia adecuada.
La Politica de Emprendimiento explica que el ecosistema de emprendimiento se refiere
a una:
Comunidad de negocios apoyada por un contexto publico de leyes practicas de
negocios, que se conforma con una base de organizaciones y personas interactuantes
qgue producen y asocian ideas de negocios, habilidades, recursos financieros y no

financieros que son efectivas en empresas dinamicas (p. 24).

Es decir, el ecosistema de emprendimiento esta integrado por todas las empresas,
leyes, personas individuales o juridicas que se relacionan con el emprendimiento, asi
como las buenas practicas de empresas estables, exitosas en el comercio que se han
derivado de habilidades, ideas de negocios y recursos financieros y de otra naturaleza.

Asimismo, la Politica de Emprendimiento, respecto a la categoria de emprendimiento,
indica que el BID, el FOMIN y otras instituciones reconocidas en el fomento del
emprendimiento a nivel internacional, establecen la existencia de dos condiciones de
emprendimiento, a saber, la oportunidad y la necesidad.

Por lo expuesto anteriormente la estrategia “SICA Emprende” explica las condiciones
de emprendimiento y su clasificacion de la siguiente manera.

Por necesidad. Accién empresarial iniciada por personas que al momento de tomar la

decision de poner en marcha una actividad econémica lo hicieron motivados por la

falta de ingresos necesarios para su subsistencia (o por el deseo de obtener una fuente
de ingreso adicional). Esta categoria se divide, a su vez, en dos tipos de
emprendimiento:

a. Subsistencia. Acciones empresariales dirigidas a generar ingresos diarios para vivir

(autoempleo), sin una planificacion o una vision de crecimiento estructurada en el

mercado y que tiende a no generar excedentes. Ordinariamente se desarrollan en el

sector informal de la economia y a cargo de poblaciones empobrecidas (mujeres
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de excedentes que permiten la acumulacion. Tienden a desarrollar su actividad en la

informalidad, en mercados y sectores tradicionales de la economia sin elementos

diferenciadores en sus productos y servicios (p. 25).

Estas clasificaciones de emprendimiento reflejan la realidad de algunos
emprendedores. Asi, en el emprendimiento por necesidad se da un comercio informal,
negocios sin un modelo y plan de negocio. Inicialmente, no hay vision de ser un negocio
con alto impacto nacional e internacional, ya que solamente suele visualizarse como un
medio que cubre una necesidad econdmica. Ademas, el emprendedor en ocasiones no
cuenta con conocimiento o financiamiento para emprender.

El emprendimiento por necesidad suele tener una rutina tradicional, no genera
excedentes, no hay innovacién en los productos o servicios, hay riesgo de que
desaparezca o sea dificil posicionarse en otro nivel de mercado. Ello, debido a la
existencia de servicios o productos innovadores que los sustituyen. Por lo tanto, se
considera necesario que los emprendedores tengan facil acceso a la formacién que
brinde herramientas efectivas para el fortalecimiento de sus negocios.

Teniendo en cuenta que un emprendimiento es la oportunidad de generacion de
empleos, es importante centrarse en el fortalecimiento de los mismos, crear mas espacios
estratégicos de formacion, capacitacion, inclusive sin costo, para que las personas
puedan estructurar su modelo de negocio y, posteriormente, pueda ser presentado a
inversionistas u obtener capital semilla de las instituciones que actualmente apoyan
emprendimientos. También se considera importante crear espacios en los que se puedan
dar a conocer los productos o servicios de los emprendedores. Ademas, para que puedan
relacionarse con otros comerciantes y crear redes de emprendedores con el fin de que
los negocios por necesidad superen “el valle de la muerte” y logren su posicidén estable
en el mercado.

Continuando con la clasificacion de las condiciones de emprendimiento se indica que

el emprendimiento se puede generar también por oportunidad.
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dos tipos:
a. Dinamico. Acciones empresariales con alto potencial de crecimiento donde eI uso
del conocimiento, la gestion tecnologica y del talento, el potencial acceso a recursos
de financiamiento/inversion y una estructura de gobierno corporativo les permite
generar una ventaja competitiva y diferenciacion en sus productos o servicios.

b. Alto Impacto. Acciones empresariales con capacidad para transformar y dinamizar
las economias a través de procesos sisteméticos de innovacién y generacion de
empleo. Es una empresa que crece rapida y sostenidamente, ya que cuenta con altos

niveles de financiamiento o de inversionistas (p. 25).

Los emprendimientos por oportunidad normalmente cuentan con modelo y plan de
negocio, son dinamicos, cuentan con el potencial de obtener recursos idéneos para su
buena marcha y crecimiento. Asimismo, hay conocimiento de lo que se realiza y el
negocio cuenta con una estructura fuerte, lo que permite que la empresa tenga alto
impacto, dinamizando la economia, generando empleo con procesos sistematicos de
innovacion. Estos emprendimientos normalmente son analizados previamente por sus
emprendedores. Es decir, existe una investigacion preliminar con relacion al servicio o

producto a ofrecer, asi como también la competencia existente.

1.4.1. Cadena de valor del emprendimiento

La Politica de Emprendimiento indica que el Ecosistema de Emprendimiento de
Guatemala-CENPROMYPE-MINECO-NEXUS 2014, hace referencia a la cadena de valor
de emprendimiento e indica que sus fases son la sensibilizacion, identificacion,
formulacion, puesta en marcha y aceleracion.

Sensibilizacion. Esta etapa busca concientizar a la persona, haciéndole ver la
importancia y valor del emprendimiento. Asimismo, se motiva a la accién, logrando influir
en los proyectos de vida. Con diferentes actividades se promueve la cultura de la

innovacion y la mentalidad emprendedora.
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prospectiva tecnoldgica e industrial, patentes caducadas, analisis de clusters (que se
mencionan en la Politica de Competitividad de Guatemala y que posteriormente se
analizaran), pensamiento de disefio (desing thinking) y otras técnicas. Todas en funcién
del disefio de una idea de negocio que se enfoque en la diferenciacion de la oferta de la
competencia, es decir, centrandose en una propuesta de valor que sea clara y concreta.

La etapa de identificacién orienta al emprendedor para que disefie el prototipo de
producto o servicio a través de productos minimos viables de forma rapida y econémica
(lean startup). En esta fase se da el primer paso de exploracion del emprendedor
alrededor de una idea de negocio, en el que se validaran las hipétesis que se tenian con
relacion a las necesidades del cliente, contexto de consumo y modelo de negocios a
implementar.

Formulacién. Busca potencializar el grado de madurez de la idea de negocio a través
del disefio del modelo de negocio diferenciado, servicios de prototipado industrial y
version comercial y laboratorios. Todos estos para ser validados con pruebas de
concepto del producto. Asi, se confronta si el producto o prototipado cumple con las
necesidades de los clientes y la definicion del negocio. El prototipo se refiere a la
representacion, ejemplar o primer modelo de un producto o servicio que permite al
emprendedor experimentar, probarlo en situaciones reales y explorar su uso. Por otro
lado, cuando se refiere a modelo de negocio, se deben entender cudles seran las fuentes
de ingresos, procesos claves, canales de distribucién y alianzas estratégicas con los
clientes, recursos claves y gastos.

Se resalta que en la etapa de formulacién también se da acompafiamiento técnico,
con procesos de mentoria para el disefio de la estrategia y de la vision del negocio de
largo plazo. A esto se lo conoce también como prospectiva. Asimismo, se da el
entrenamiento del equipo de trabajo en competencias generales, que es el coaching. Se
prepara a los emprendedores para la gestion de recursos de capital semilla (elevator
pitch) articulandose redes de contactos (networking) y redes de colaboracién con otros

emprendedores (coworking). En esta etapa se da mayor importancia a la focalizacion de
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Puesta en marcha. Es otra de las etapas importantes de la cadena de valor de
emprendimiento, en la que se da inicio a la operacion de la empresa en el mercado. En
esta se validan y se realizan ajustes permanentes para asegurar la innovacion en el
modelo de negocio con la informacion que se obtiene en el mercado, se disefian
estrategias, se definen procesos y procedimientos de la empresa, se gestionan
proveedores, aliados, asesores en temas de gerencias, finanzas, técnicos y comerciales
con el objetivo de buscar un flujo de caja que mantengan las operaciones de la empresa.
El reto de cada emprendedor es arriesgarse a accionar, poner en marcha el
emprendimiento que se ha trabajado en la cadena de valor del emprendimiento.

Aceleracién. Es la ultima fase de la cadena que busca maximizar el valor agregado
de la empresa a través de la internacionalizacion y la innovacion y los esfuerzos que
consoliden el crecimiento sostenido de la misma. Ello, a través de asesorias que sirvan
de entrenamiento para la atraccion de capital, busqueda de socios estratégicos y de
clientes a través de redes de contactos internacionales. Esto comprende el incremento
en la velocidad de ejecucion y consecucion de resultados de la gestidén directiva,
comercial, administrativa, financiera, tecnolégica y de recursos humanos de una
empresa, alineados a una serie de objetivos y estrategias de negocios en un tiempo
determinado, implementandose mejoras en la productividad, competitividad, calidad,
logistica, expansion comercial, entre otros.

La cadena de valor de emprendimiento contempla en cada una de sus fases acciones,
pasos Yy herramientas estratégicas que deben desarrollarse para que la idea de negocio
sea puesta en marcha como un emprendimiento con plena efectividad en el mercado.

Es fundamental que la idea de negocio se centre en las necesidades de la sociedad,
gue intente dar respuesta a lo que sea un problema. Es importante que exista empatia
con el cliente para que de dicha experiencia se derive la esencia del servicio o producto.

Pensar que la necesidad o problematica de un mercado debe ser el punto de partida
de un emprendimiento, en ocasiones podria generar un descontento o conflicto para

aquellos que ya tienen una idea de negocio que ha surgido antes de escuchar y ver la
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proyecto. Incluso, en el peor de los casos, puede ser que el servicio o producto no sea

viable y tenga que desistirse de la idea de continuar.
La cadena de valor es una herramienta util y debe ser tomada en cuenta para evitar
realizar inversiones altas, trabajar de mejor manera en la estructura sélida del negocio y

descubrir si el emprendimiento es viable o no.

1.4.2. Cadena de financiamiento

Con relacion a la cadena de valor de emprendimiento, la Politica de Emprendimiento
también presenta la cadena de financiamiento propuesta por el Ecosistema de
Emprendimiento de Guatemala CENPROMYPE-MINECO-NEXUS 2014, esta cadena va
concatenada con la cadena de valor, por lo que sera necesario explicarla.

Previo a dicha explicacion, es importante indicar que la Politica Nacional de
Emprendimiento regula que “capital financiamiento basal, es el financiamiento publico-
privado para que las instituciones del ecosistema emprendedor preste servicios gratuitos

a los emprendedores en las distintas etapas de la cadena de emprendimiento” (p. 27).

El financiamiento basal es importante para la creacion de mas espacios estratégicos
de apoyo a emprendedores, dicho financiamiento se deriva de la colaboracién del sector
publico y privado.

En la etapa de sensibilizacion de la cadena de valor de emprendimiento se cuenta con
el financiamiento denominado “capital personal” o fuentes de financiamiento propio que
provienen de ahorros personales, prestamos de amigos y familiares.

En la etapa de identificacion, el financiamiento es el capital pre-semilla o fase cero, el
cual se utiliza en el desarrollo de prototipos funcionales y productos minimos viables,
pruebas de mercados, propiedad intelectual, patentes y equipo empresarial.

En la fase de la formulacion, se realiza el disefio del modelo de negocio, construccion
de prototipo comercial, transferencia tecnologica, asesoria técnica, pruebas de

laboratorio, formalizacion, formulacién del plan de negocios, coaching y mentorias, por lo
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ejecucion plan de mercadeo, validacion modelo de negocio, némina inicial, materias

primas y mentorias permanentes, alcanzando el capital semilla fase dos. Superado el
mes 3 al mes 42 en el que se da sensibilidad, estabilizacibn en el mercado, el
financiamiento se denomina capital de riesgo en etapa temprana.

Cuando se da el crecimiento, expansion y desarrollo de la empresa en la etapa de
aceleracion, el financiamiento se denomina capital de riesgo. Y cuando se desarrolla la
consolidacion de la empresa y apalancamiento del plan de internacionalizacion, el
financiamiento se denomina capital privado.

El financiamiento es un recurso importante que debe estar presente desde el inicio de
la idea de negocio y, paralelamente, en todo el desarrollo del emprendimiento. Esto con
el objetivo de no dejar de dar movimiento y vida al mismo. El financiamiento basal que se
menciona no solamente lo constituye el aporte Publico, sino también el aporte de
instituciones privadas, por lo tanto, son recursos que deben ser utilizados para ir
fortaleciendo la preparacion de los emprendedores.

La Politica de Emprendimiento como referencia del emprendimiento en Guatemala da
respuesta positiva apoyando a los emprendedores, pues propone la cadena de valor de
emprendimiento, una herramienta Gtil para iniciar y materializar dichos emprendimientos.
Actualmente, el Ministerio de Economia, con el apoyo de otras instituciones publicas y
privadas, nacionales e internacionales, ha brindado espacios de formacion a

emprendedores, cumpliendo lo establecido por dicho instrumento.

1.4.3. Tipo de emprendedores

Anteriormente se dieron a conocer distintas clasificaciones de emprendedores.
Asimismo, Guatemala cuenta con su propia clasificacion de emprendedores segun su
antigiiedad. Esta clasificacién esta contenida en la Politica de Emprendimiento y consiste

en lo siguiente.
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la puesta en marcha de una empresa hasta 3 (tres) meses, ya sea como

autoempleados o en combinacién con otro trabajo.

Emprendedores nuevos. Se consideran aquellos individuos cuyas empresas tienen
entre 3 (tres) y 42 (cuarenta y dos) meses de funcionamiento, es decir, se realiza
pago de salario a una persona adicional al propietario, ya sea como autoempleado o
en combinacién con otro trabajo.

Emprendedores establecidos. Se tiene en cuenta aquellos individuos que tiene mas
de 42 (cuarenta y dos) meses realizando pago de salarios a una persona adicional al
propietario o al mismo propietario, ya sea como autoempleados o en combinacién

con otro trabajo (p. 28).

La clasificacion de emprendedores segun antigiiedad obtiene su denominacién con
relacion a la etapa en que se esta desarrollando el emprendimiento. Ademas, a la
permanencia de estos en el mercado.

Lo expuesto con anterioridad presenta claramente como el emprendimiento ha sido y
sigue siendo importante para la economia de Guatemala. Asimismo, el apoyo que ha
brindado el sector publico-privado a los emprendedores y las oportunidades de desarrollo
econdémico con las que cuenta el pais. Por lo tanto, es necesario accionar pronto para

obtener resultados y respuestas a los problemas econémicos que afectan a Guatemala.

1.5. Estado del emprendimiento en Guatemala

Para la comprension del estado del emprendimiento en Guatemala se toma en cuenta
el reporte del Monitor Global de Emprendimiento (GEM) 2017-2018. Dicho reporte es la
herramienta que proporciona informacion respecto al desarrollo, inquietud y logros de los
emprendedores en Guatemala.

En este sentido, el reporte nacional del Monitor Global de Emprendimiento-GEM-
(2017-2018) indica que:
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45.8 %),

potencial, emprendimiento temprano (24.7%) y em rendlmientos
en las tres categorias de paises segun etapa de desarrollo. Solo en los
emprendimientos establecidos, los paises basados en recursos (15.7 %) tienen una
proporcion mayor que Guatemala [12.4 %] (p. 11).

Estos indicadores demuestran que Guatemala cuenta con la oportunidad de generar
ingresos a través del emprendimiento, datos que no se han reconocido en todo el pais
por la falta de divulgacion en los medios de comunicacion.

Asimismo, la herramienta indica que, con relacion a la actitud de emprendimiento en
Guatemala, todos los indicadores son mejores que en el resto de paises
latinoamericanos. Los guatemaltecos consideran tener las herramientas necesarias para
iniciar un negocio y cuentan con un bajo nivel de temor al fracaso.

Este dato resulta interesante debido a que hay indicadores positivos en los que se
constata que la cultura guatemalteca posee un espiritu de emprendimiento, es decir,
dispuesto a enfrentar riesgos.

El GEM (2017-2018) sefiala que:

Los emprendedores guatemaltecos en su mayoria son hombres (54 %), la mitad de

los emprendedores tiene entre 18 y 35 afios de edad (49 %), aunque de los no

emprendedores, el 61 % se encuentra en ese rango de edad. Es decir, existe una
porcion baja de emprendedores jovenes en contraste con la cantidad de personas
jovenes en el pais. La mitad de los emprendedores (51 %) tiene el nivel de educacion
diversificado completo o mas educacién, las mismas caracteristicas de la poblacién no
emprendedora. Hay un 6 % de emprendedores que no tienen ningun grado de
educacion formal. Dos de cada tres emprendedores son auto empleados y un 14 %,
ademas de ser emprendedor, tiene un trabajo de tiempo completo (p. 12).

La poca participacion de los jévenes en el emprendimiento puede ser por los pocos
espacios de formacion u orientacion para la promocién de la cultura emprendedora en el
pais. Como estrategia deberia implementarse la formacion de emprendedores desde la

nifiez, situacion que impactaria en futuras generaciones de emprendimientos.
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embargo, tres de cada cuatro emprendedores tienen la esperanza de generar algun

empleo adicional en los proximos 5 afios. Los negocios son pequefios, pero el
emprendedor guatemalteco es optimista y no pierde la esperanza de hacerlo crecer,

aunqgue se enfrente a limitantes propios y del ambiente en el que opera (p. 12).

Los espacios de formacién y orientacion al emprendedor deben ser priorizados por el
pais ya que son importantes tanto para fortalecer los emprendimientos existentes como
para los emprendimientos nacientes. Una vez que los emprendimientos se encuentren
fortalecidos estaran en la capacidad de generar mas empleo.

Por otro lado, el GEM realizé una evaluacion con relacion a la percepcion y actitudes
hacia el emprendimiento en la que se le pregunté a la poblacion si consideraban el
emprendimiento una opcion de carrera. Ademas, sobre el reconocimiento que le da la
sociedad a la actividad emprendedora y al reconocimiento que los medios de
comunicacion le dan. En Guatemala, el 92 % las personas afirman que el emprendimiento
€s una opcién positiva para generar ingresos, el 73 % considera que los emprendedores
gozan de buen estatus social y el 55 % indica que los emprendedores son reconocidos
por los medios de comunicacion.

Las oportunidades en Guatemala para emprender son altas, por lo que se considera
que existen aspectos importantes que deben tomarse en cuenta para que los
emprendimientos logren su estabilidad en el mercado. Dentro de dichos aspectos es
importante tomar en cuenta el acceso de los emprendedores a financiamientos, la
seguridad del pais, el apoyo de los sectores publicos y privados, la situacion politica del
pais, la union de sinergias entre comerciantes para fortalecer el potencial que existe y su
lanzamiento en el mercado o posicionamiento a otro nivel.

El reporte del GEM (2017-2018) indica que Guatemala cont6 con una Tasa de
Emprendimiento Temprano de 24.7 % en 2017. Asi, se posicion6 como el segundo pais
con la TEA mas alta detras de Ecuador, el cual posee una TEA de 29.6 %. A nivel

latinoamericano solo, Ecuador tiene un nivel de emprendimiento mayor que Guatemala.
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En la actualidad, Guatemala se encuentra en una posicion i

~d

emprendlmlento para generar oportunldad de empleo y, en consecu@élié generar

los objetivos de la competitividad.

Por esta razon, el emprendimiento se relaciona con la competitividad. Es por eIIo que
se tomarén datos referentes a la Politica Nacional de Competitividad 2018-2032, Acuerdo
Gubernativo Numero 103-2018. Ello, con el objetivo de conocer el estado de
emprendimiento de Guatemala y la presentacibn de aspectos y circunstancias
importantes del pais que juegan un papel importante en la economia, en el fortalecimiento
de los empresarios, en las oportunidad de desarrollo y otros aspectos relevantes como la
vida digna de los habitantes.

De esta cuenta se presentan las definiciones contenidas en La Politica Nacional de
Competitividad. Asi, segun el Foro Econdmico Mundial: “La competitividad es el conjunto

de factores, politicos e instituciones que determinan el nivel de productividad de un pais”
(p. 88).

La competitividad juega un rol importante para la cultura de emprendimiento debido a
que en esta se contemplan los elementos claves que establecen la productividad del pais.
Asimismo, se presenta otra definicibn de competitividad (como se cité en Sistema
Nacional de Competitividad, Ciencia, Tecnologia e Innovacion, 2006) la cual establece
que:
La competitividad es el elemento mas relevante para incidir en la productividad y asi,
generar crecimiento acelerado, inclusivo y sostenible. La competitividad también se
puede definir como el resultado de la interaccion de multiples factores relacionados
con las condiciones que enfrenta la actividad empresarial que condicionan su
desempefio, tales como infraestructura, recursos humanos, ciencia y tecnologia,
instituciones y entorno macroeconomico, lo cual a su vez incide en los niveles de

productividad y en ultima instancia impacta en el crecimiento econémico (p. 88).

Claramente se evidencia como la infraestructura, el recurso humano, la ciencia, la

tecnologia, las instituciones y el entorno macroeconémico son factores sumamente
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el crecimiento econdémico del pais.

uno de ellos es el crecimiento poblacional. Se estima que para el afio 2032 la poblacion
guatemalteca serd de 22 millones de personas aproximadamente. Ocurrir4 entonces
el fendmeno del bono demogréfico, es decir, que la poblacion en edad de trabajar sera
mayor que la dependiente y esto provocara un extraordinario incremento en la
demanda de empleos. Por ultimo, existira una transicion de lo rural hacia lo urbano. Se

estima que el 79 % de la poblacion vivira en areas urbanas para el 2032 (p. 11).

Con estos datos que se observa una urgencia para que Guatemala se prepare para
los cambios que se aproximan. Esto implica un trabajo acelerado para fortalecer lo que
ya se ha comenzado a realizar con relacion al apoyo del emprendimiento, utilizar mas
tecnologia, mejorar la infraestructura del pais y las oportunidades de educacion, asi como
la formacion y otros aspectos de vital relevancia.

La Politica Nacional de Competitividad permite abordar con pertinencia las
intervenciones e inversiones necesarias para resolver las brechas de competitividad y
potenciar la actividad productiva de los clusters identificados en territorios aptos para su
consolidacion urbana. Esta politica contiene tres lineas estratégicas que se han
denominado once-once-nueve (11-11-9). Esto hace referencia a 11 clusters con el mayor
potencial de generacién de empleo, 11 prioridades que Guatemala debe atender en
materia de competitividad y 9 territorios aptos para consolidarse como Ciudades
Intermedias.

Con el fin de entender el tema de los clUsters, la Politica de Competitividad da la
siguiente definicion a través del Viceministerio de Desarrollo de la Microempresa,
Pequefias y Mediana Empresa: “Es una agrupaciéon de empresas e instituciones
relacionadas entre si, pertenecientes a un mismo sector o segmento de mercado, que se
encuentran proximas geograficamente y que colaboran para ser mas competitivos” (p.
41).
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produccion econdémica que se dan en el territorio. Asimismo, fomentan un desarrollo

econdmico inclusivo. Ademas, se explica que la economia que se genera entre grupos
de personas con capacidades productivas y adquisitivas permiten que la productividad
incremente, asi como una mayor escalabilidad, que el desarrollo operativo sea eficiente,
inspira la innovacion, la comercializacion se vuelve mas sencilla y se promueve la
formacién de nuevos negocios que son capaces de manejar la resiliencia.

Se destaca en esta explicacion el valor que genera el trabajo en agrupaciones, ya que
un trabajo colaborativo permite la unién de sinergias que fortalecen la produccion y
economia de un territorio. Por otro lado, ofrecen la oportunidad de impulsar a otra escala
sus productos o servicios en el mercado, generan la oportunidad de que nuevos
emprendedores brinden un servicio o productos innovadores y permite que, como
agrupacion, se unan fortalezas para resolver los obstaculos que se presenten en la
actividad comercial, haciendo a todas las partes competitivas.

La Politica de Competitividad presenta la tabla de conformacion de cada clister y su

relevancia:

Nombre del cluster Relevancia

Forestal, muebles, papel y | Consta principalmente de los productos
hule maderables y no maderables, papel, carton y
hule. El sector empleaba cerca de 102 000
personas hacia el afio 2009 y, en los ultimos 10
afnos, ha presentado un aumento promedio en

sus exportaciones del 10 % anual

Frutas y vegetales Se compone de vegetales y frutas frescas y
congeladas, ademas de productos diferenciados
como las especias y el cardamomo. El sector
representa cerca del 38 % de la produccién

agricola nacional, que corresponde cerca del
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Alimentos procesados

Consta de produccion de confiteria, conservassy

S. UEA

otros alimentos procesados. Para el afio 2016,.&k
cluster representa el 65 % de las exportaciones
en el sector de alimentos y bebidas. Genera

75 000 empleos aproximadamente.

Bebidas

Se compone del procesamiento y envasado de
agua purificada, alcohol etilico, licores, bebidas
gaseosas, bebidas a base de frutas y cerveza. La
produccion de este cluster representa el 1.1 %
del PIB y emplea a cerca de 18 000 personas. De
2007 a 2010, las exportaciones tuvieron un
crecimiento del 5 %.

Textil, confeccién y calzado

Consta de telas, prendas de vestir y calzado. Este
sector ha representado cerca del 4 % del PIB y
en los ultimos 20 afos ha tenido un crecimiento
promedio interanual en sus exportaciones del

9 %, siendo el mayor generador de divisas.

Metalmecanica

Corresponde a productos de metales largos,
treflados, planos, tubulares y materias primas. Su
participacion en la economia es de
aproximadamente el 1.1 % del PIB y ha generado
alrededor de 32 mil empleos.

Manufactura Ligera. Relevancia. Esta
conformado por productos de maquinaria ligera,
electrénicos, de transportacion e instrumentos
sofisticados. Ha creado alrededor de 70 mil
empleos y tiene el potencial de generar 56 mil

mas para el afio 2021.
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Turismo y servicios de salud | Enfocado en el turismo cultural, de negocios y | %
1S <[s/Eslisi

convenciones y de intereses es)@egi‘a[es‘;_-:ﬁ:

(naturaleza, salud y bienestar, avicultu 'smd‘f?y__}r

escuelas en espafol). Este sector tien
capacidad de generar 90 mil empleos para el
2021.

TIC’s, software & Contact | Conformado por tres subsectores principales:

Centers software, desarrollo y contenido digital, contact,
call centers y servicios de procesos de negocios.
Existen alrededor de 700 empresas enfocadas en
dichos servicios y en conjunto proveen 22 mil

empleos formales.

Transporte y logistica Enfocado en el transporte de mercaderias. Segun
el indice de Desempefio Logistico, el pais ocupa
el puesto 111 de 160, con una puntuacion de
2.5/5 (Banco Mundial, 2016).

Construccién Esta conformado por dos subsectores: vivienda e

infraestructura. Para 2015, este sector representd
el 3.9% del PIB en el 2015 y contaba con

232 000 personas empleadas.

Tabla 5: definicion de claster y su relevancia (p. 47).

Los datos estadisticos proporcionados anteriormente reflejan la incidencia en la
generacion de empleo y el desarrollo econdmico que cada uno de los grupos de
emprendimiento representa al pais. Estos han generado un impacto positivo. Por esta
razon es importante apoyar el fortalecimiento de los empresarios ya existentes y facilitar
la inclusién de nuevos emprendedores al comercio guatemalteco.

Ademas, Guatemala debe resolver algunos temas que influyen en la competitividad,
los cuales, si no son atendidos, podrian repercutir en el desarrollo econémico del pais.
Los 11 temas priorizados estan distribuidos operativamente en dos agendas, la agenda

horizontal integra 5 imperativos estratégicos de pais y la agenda vertical, que varia en
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intensidades, pero cuyo abordaje se da mejor a nivel local,

sectoriales a nivel local.

“Imperativos estratégicos de pais: corrupcion, sistema de justicia, costos de la violencia,
desnutricion cronica y calidad educativa. Limitantes sectoriales a nivel local: burocracia,
infraestructura, sostenibilidad del subsector eléctrico, formacién técnica, ecosistema para

emprendedores y atraccion de inversiones” (p. 48).

Estos temas tienen alto nivel de importancia en la competitividad de Guatemala, y
abordan puntos estratégicos que se han olvidado. En este sentido, el ecosistema para
emprendedores ha empezado a tomar fuerza y se estan creando espacios importantes
de formacién, capacitacion, orientacion, asesorias y otras actividades que incentivan la
cultura de emprendimiento a las que se les debe dar seguimiento.

Se ha determinado que existen 9 ciudades intermedias claves para la competitividad
de Guatemala, ciudades en las que se ha visualizado potencia comercial y generacion
de oportunidad econdémica.

La Politica Nacional de Competitividad 2018-2032 (2018) indica que las 9 ciudades
intermedias estan integradas de la siguiente forma: “Ciudad turistica Panchoy, Antigua
Guatemala; ciudad portuaria San José, San José; ciudad de los altos, Quetzaltenango;
ciudad Noroccidente, Huehuetenango; ciudad las Verapaces, Coban; ciudad turistica del

Petén, Flores; ciudad de Oriente, Puerto Barrios; ciudad de Guatemagica, Retalhuleu”
(p. 60).

Asi, se busca dar impulso a la productividad y competitividad en las Ciudades
Intermedias como un medio para avanzar en la descentralizacién, acercar las
oportunidades de desarrollo a mas territorios del pais y que esto impacte en una mejor
calidad de vida de los guatemaltecos, llegando hasta las comunidades mas pequefas.
Para lograrlo deben realizarse esfuerzos sectoriales, es decir, esfuerzos del sector

publico, privado y sociedad civil, en los que se vinculen todas las iniciativas.
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El Reporte Nacional del Monitor Global de Emprendimiento [GEM] (201 2?)18)bsnnda

las caracteristicas del emprendedor guatemalteco y sus negocios. Esto lo se
de la Encuesta a la Poblacién Adulta o Adult Population Survey (APS, por sus siglas en
inglés) que es una encuesta estandarizada a nivel internacional dirigida a hogares y con
un disefio estadistico que garantiza la representatividad de los datos a nivel nacional.
Gracias a esta se han obtenido los datos de los emprendedores en los casos de la ciudad
de Guatemala, Quetzaltenango y Antigua Guatemala.
En el caso de Guatemala para el ciclo 2017-2018, se entrevistaron 2650 personas con
edades comprendidas entre los 18 y 64 afios, los cuales son representativos de la
Republica de Guatemala y de las ciudades de: Guatemala, Quetzaltenango y Antigua
Guatemala. Para llegar a esta muestra, se realizd6 una seleccién aleatoria de 179
municipios de los 340 existentes, utilizando un margen de error del 5 % y un nivel de
significancia del 5 %. Utilizando los mapas elaborados por el INE, cada uno de los
municipios seleccionados se dividié en nueve areas. Asimismo, de esas nueve areas
se eligieron cinco areas de forma aleatoria. Posteriormente, se numeraron todas las
casas existentes en estas cinco areas seleccionadas, y para cada una de estas cinco
areas se eligieron 17 casas de manera aleatoria. Posteriormente, se visitaron 16 818
casas, buscando a la persona entre 18 y 64 afios cuyo cumpleafios estuviese mas
cerca al momento de levantar la encuesta. Finalmente, se completaron 2650
encuestas. A continuacion, se presentan las caracteristicas de la poblacion
guatemalteca, obtenidas a partir de los resultados del APS: 1. El 47.6 % de las
personas son hombres y 52.4 % mujeres. 2. El 27.6 % tiene edades comprendidas
entre 18 y 24 afos, 29.5 % entre 25 y 34 afios, 20.8 % entre 35 y 44 afos, 13.1 %
entre 45 y 54 afos, y 9 % entre 55 y 64 afos. 3. El 6.4 % no ha estudiado, 13.4 %
posee primaria completa, 5.7 % posee basico completo, 28.6 % posee diversificado
completo y 7.5 % posee universitario completo. 4. El 38 % posee empleo, ya sea de
tiempo parcial o completo, 26 % esta auto empleado, 17 % se dedica a tareas
domeésticas, 11 % son estudiantes, 7 % esta desempleado y 2 % esta retirado o

incapacitado para trabajar (p. 28).
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relacion a las percepciones y actitudes hacia el emprendimiento en Guatemala, las fases

del proceso emprendedor en Guatemala, las caracteristicas de los emprendedores y las
caracteristicas de los negocios.

a. En cuanto a la percepcion hacia el emprendimiento en Guatemala, 9 de cada 10
personas consideran que emprender es una buena opcion de carrera para generar
ingresos, 3 de cada 4 personas consideran que los emprendedores gozan de buen
estatus social y en cuanto al reconocimiento que los medios de comunicacion les hace,
un poco mas del 55 % consideran que si hay reconocimiento.

Con relacion a la actitud de emprendimiento, en el afio 2017, la mitad de las personas
podrian en el futuro contar con oportunidades de negocios, 2 de cada 3 personas
indicaron tener las habilidades para aprovechar la oportunidad de iniciar un negocio.
Solamente 1 de cada 3 personas considerd que un obstaculo para iniciar con un negocio
es el miedo a fracasar.

b. Con relacién a las fases del proceso emprendedor en Guatemala, 46 de cada 100
guatemaltecos poseen una idea de negocio. Esta potencialmente puede convertirse en
una actividad que genere ingresos. A este tipo de emprendimiento se les denomina
emprendimiento potencial.

Doce de cada cien guatemaltecos cuentan con emprendimientos establecidos, es
decir, negocios que han generado ingresos por mas de tres afios y medio.

La dltima etapa del proceso emprendedor se refiere al emprendimiento
descontinuado, cuando por cualquier motivo se da el cierre de un negocio. La estadistica
muestra que en el ciclo 2017-2018, cuatro de cada cien personas cerraron sus negocios.

c. Segun las caracteristicas de los emprendedores se presentan las siguientes
estadisticas:

El 37 % de las personas entrevistadas es emprendedor. De estos, un 12 % tienen

emprendimientos establecidos con mas de 3.5 afios de generar ingresos, el 11 % son

emprendedores propietarios, tienen menos de 3.5 afios de generar ingresos y 14 %

son emprendedores nacientes, alin no generan ingresos. En esta seccion se describen
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emprendedores emprenden por oportunidad, son hombres, la mitad ti
35 afos de edad, la mitad tienen al menos el ciclo de educacion diversifica

y 2 de cada 3 emprendedores son auto empleados (GEM, 2017-2018, p. 36).

Es interesante conocer que la mayoria de emprendimientos se dan por oportunidad
en Guatemala. Por esta razon el apoyo a los emprendedores no debe faltar. El pais refleja
los indicadores de una cultura emprendedora, por ello debe trabajarse por lo que se ha
visualizado como una fortaleza para que esta genere impacto econémico en el pais.

d) Con relacion a las caracteristicas de los negocios se describen 6 caracteristicas:
inversion inicial, ganancias, actividad econdmica, generacion de empleo, expectativas de
generacion de empleo y ubicacion de los negocios. Lo que se concluye es que la mitad
de los negocios tuvieron una inversion inicial menor a Q5 mil, 3 de cada 4 estan
orientados al sector de consumo, 4 de cada 10 no generan ningin empleo, 3 de cada 4
tienen expectativas de generar mas empleos en los proximos 5 afios y 6 de cada 10
atienden en su mayoria a clientes de su comunidad, pueblo o aldea.

El emprendimiento en Guatemala esta generando oportunidades econémicas para los
emprendedores y para el pais, asimismo, promueve la vida digna de la sociedad. Los
datos estadisticos y la informacion obtenida de diferentes autores, politicas publicas y
reportes, son indicadores de la importancia e impacto que ha generado el
emprendimiento en la economia y los obstaculos que se presentan en la actualidad
nacional para el pleno desarrollo del emprendedor. Por consiguiente, debe trabajarse en
mas estrategias y espacios de formacion, capacitacion, redes de contacto o trabajo entre
emprendedores, con el fin de fortalecer los negocios que se encuentran en marcha, lograr

su posicionamiento en otro nivel de mercado e impulsar a los nuevos negocios.
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Capitulo II

Los emprendedores, desde el momento que inician la actividad comercial de brindar
un servicio o producto, son comerciantes.

Normalmente se considera al comerciante como la persona que es intermediadora
entre el productor y el consumidor, una persona que, por tener intenciones de lucro, ha
comprado para revender. Asimismo, debe indicarse que la ley y doctrina dan una
concepcidén mas amplia del comerciante, considerandolo mas que un simple intermediario
(Villegas Lara, 1988).

El Codigo de Comercio de Guatemala, Decreto 2-70, en su articulo namero 2,
establece la siguiente definicion de comerciantes.

Son comerciantes quienes ejercen en nombre propio y con fines de lucro, cualesquiera
actividades que se refieren a lo siguiente:

1° La industria dirigida a la produccion o transformacion de bienes y a la prestacion de
servicios.

2° La intermediacion en la circulacion de bienes y a la prestacion de servicios.

3° La banca, seguros y fianzas.

4° Las auxiliares de las anteriores.

La definicion proporcionada anteriormente sefiala que un comerciante no solamente
es el intermediario, también lo es la persona que produce o transforma bienes, quien
presta un servicio e, incluso, los auxiliares de comercio.

En virtud de lo anterior, se observa que el Codigo de Comercio de Guatemala se
refiere al comerciante como el profesional comerciante. Por ello se deben explicar cada
uno de los supuestos juridicos para conocer los elementos que hacen de la persona un
comerciante.

a) Ejercer en nombre propio. Indica que el supuesto esta en la parte que se refiere a
que el comercio se realiza en nombre propio, es decir, la persona que trabaja para si

misma en el comercio, no en nombre de otra persona como es el caso de los auxiliares
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que actia con fin benéfico, sino que es aquella persona que especialnenter 8

desenvuelve en actividades de trafico mercantil, obteniendo un beneficio economico
personal.

c) Debe dedicarse a actividades calificadas como mercantiles. Estas actividades son
las que sefala el articulo 2 del Cddigo de Comercio de Guatemala en los cuatro
numerales. La industria puede realizarse en el campo de la produccion de bienes o la
prestacion de servicios. El caso de la prestacion de servicios lo ejemplifica la industria
hotelera y turistica, e indica que no existe una labor de intermediacién, sino que por
disposicion legal es profesional comerciante. En la intermediacion en la circulacion de
bienes y en la prestacion de servicios, indica que se da el caso la actividad tradicional del
comerciante, la posicién de este es entre el producto y el consumidor. Con relacion a la
banca, seguros y fianzas indica que son actividades mercantiles y en cuanto al numeral
cuarto, menciona que son comerciantes quienes se involucran en los actos auxiliares, no
asi a los auxiliares de comercio (Villegas Lara, 1988).

La ley establece claramente quienes son las personas comerciantes, por lo tanto, la
persona que es emprendedora y se dedica a cualquiera de las actividades enumeradas
anteriormente son denominadas comerciantes.

El articulo 3 del Cdédigo de Comercio proporciona la definicion de comerciantes
sociales y establece lo siguiente: Comerciantes Sociales. Las sociedades organizadas
bajo forma mercantil tienen la calidad de comerciantes, cualquiera que sea su objeto.

Basta con que el comerciante social adopte en su organizacion cualquiera de las
formas mercantiles que establece el articulo 10 del Cédigo de Comercio. Al hacerse
referencia de las formas mercantiles, debe entenderse que son las siguientes. Sociedad
colectiva, la sociedad en comandita simple, la sociedad de responsabilidad limitada, la
sociedad anénima y la sociedad en comandita por acciones, aunque su objeto no persiga
el lucro, la sociedad es un comerciante por su forma (Villegas Lara, 1988).

En Guatemala se esta trabajando por fortalecer la cultura de emprendimiento,

desarrollando politicas, nuevas legislaciones, estudios, espacios de formacion y apoyo
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ella se indica que este tipo de sociedad, a diferencia de una sociedad anénima u otro tipo

de entidad mercantil, no requerirdn de un capital minimo para iniciar. Asimismo, puede
formarse con una o méas personas. En el caso de ser formada por una sola persona, esta
debera ser el administrador y representante legal.

Dentro de otros aspectos la Sociedad de Emprendimiento estan los siguientes. Esta
exenta de formalidades, por lo que no se debe constituir en escritura publica. Esta exenta
de tener el 5% como reserva legal. Unicamente puede recibir aportaciones dinerarias.
Por ultimo, el administrador de dicha sociedad debe publicar las finanzas de la sociedad
una vez al afio. No obstante, estas empresas no podran tener ingresos superiores a cinco
millones de quetzales al afio. En caso de que alguna supere este monto tendra que
cambiar de figura mercantil.

La Sociedad de Emprendimiento es, entonces, una nueva forma de comerciante social
gue da respuesta positiva a la actividad comercial que hoy en dia se desarrolla en el pais.

Continuando con la explicacion de los comerciantes, el comerciante individual por
requisito debe ser un sujeto individual y, debe contar, también, con la capacidad de
ejercicio, es decir, ser sujeto de derechos y obligaciones, la cual se adquiere con la
mayoria de edad, como lo establece el articulo 8 del Codigo Civil, Decreto Ley 106
(Villegas Lara,1988).

Respecto al caso de los incapaces y los que se encuentran en estado de interdiccion,
es mejor no comprometer el patrimonio de estas personas en actividades de comercio.
Hay situaciones en el que por medio de una herencia o donacion pueden recibir una
empresa, caso en el que un juez, por medio de dictamen de experto, puede decidir si la
empresa continua o no, tomando en consideracion los beneficios de su conservacion. Es
de esta forma como se da la excepcion al requisito de capacidad para ser comerciante,
realizando la actuacion por medio de sus representantes (Villegas Lara,1988).

Al tomar en consideracion la explicacion brindada anteriormente, se concluye que una
persona podria ser comerciante si cumple con el requisito de capacidad, aptitud de ser

sujeto de derechos y obligaciones adquirida por la mayoria de edad.
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cultura de emprendimiento, se forma a futuros empresarios que brindaran oportunidades

econdmicas para si mismos, terceras personas y para el pais.

En el caso de Guatemala la Ley de Fortalecimiento al Emprendimiento, decreto 20-
2018, en sus articulos 10 y 11 regula la incorporacion del emprendimiento desde la
enseflanza primaria hasta las ensefianzas universitarias, lo cual fomentara el
emprendimiento en jovenes y comunidades en situacién de pobreza y extrema pobreza,
quienes son vulnerables al flujo migratorio interno y externo.

Asi, los comerciantes sociales surgen a raiz del fenbmeno asociativo. La persona
humana busca la colaboracion para la satisfaccion de intereses que tiene en comun con
otra u otras personas. De esta manera la sociedad mercantil es manifestacion de dicho
fendmeno, de la necesidad que posee el sujeto de asociar capacidad econémica e
intelectual, de esfuerzos para desarrollar las actividades de un comerciante (Villegas
Lara,1988).

La sociedad como comerciante social reline la sinergia de personas con interés en
comun, por lo que se fortalecen la actividad comercial. Por esta razén el fenbmeno
asociativo da un valor especial al trabajo en colaboracion.

Al respecto, Villegas Lara (como se citdé en Brunetti, 1960) indica lo siguiente: “Porque
solo con la organizacion de tales fuerzas se consiguen finalidades de interés colectivo,
generalmente inaccesibles al empresario individual, porque son superiores a sus fuerzas

y a los limites de una economia individual” (p. 56).

Es asi como la union de dos o mas personas relne intereses colectivos, recursos que
vuelven mas fuerte la actividad comercial y hace superior la fuerza econémica del grupo
involucrado frente a la fuerza econémica de un solo individuo. El trabajo en colaboracion
gue se deriva del fendmeno asociativo permite que la empresa se posicione en diferentes

mercados.
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continuacion.

2.2. La empresa mercantil

La motivacion inicial de un comerciante con éxito es la creacion de su propia empresa.
El emprendedor se encuentra motivado por aspectos econdmicos y aspectos no
econdémicos, debido a que es la forma de realizarse y cumplir la meta personal y social
(Leiva Bonilla, 2007).

La empresa es iniciativa del emprendedor para obtener ganancias de su actividad
comercial al prestar un servicio o producto por medio de una estructura de operaciones
y recursos necesarios que le permitan satisfacer las necesidades de sus clientes (Amaru
Maximiano, 2008).

Cuando Amaru Maximiano (2008) se refiere a los recursos indica lo siguiente:

Una empresa es un sistema de recursos. Las personas son su principal recurso, asi

como el de todos los tipos de organizaciones. En esencia, las empresas son grupos

de personas que utilizan recursos materiales, tales como capital, espacio,

instalaciones, maquinas, muebles y equipo, y recursos intangibles, como tiempo y

conocimiento (p. 8).

Se menciona que uno de los recursos principales de la empresa son las personas
debido a que son ellas las que tienen la responsabilidad en lo que corresponde a la
organizacién de la actividad comercial, elemento primordial para que un emprendimiento
se desarrolle. Asimismo, deben existir elementos que deben ir implicitos para la perfecta
organizacion, como el financiamiento, el establecimiento, la maquinaria, el mobiliario, el
tiempo y conocimiento.

El comerciante desarrolla actividades de las que tiene conocimiento especializado. En
este sentido, es importante que la empresa domine la informacion del mercado.
Asimismo, informacién de la competencia, su producto o servicio y aspectos relacionados
a sus operaciones. Las personas que forman parte de la empresa deben tener el

conocimiento de lo que la empresa organiza, el conocimiento del producto o servicio, ser

43




requiere para garantizar el éxito.

Continta explicando Amaru Maximiano (2008) que, al hacer referencia

de operaciones o sistemas de operaciones, se sefiala lo siguiente: d
Son los procesos que realizan la transformacion y agregan valor. Los procesos son
secuencias de actividades realizadas por personas, maquinas y equipos. Una de las
principales tareas del emprendedor consiste en estructurar el sistema de operaciones

que transforme los recursos en productos y servicio (p. 9).

El sistema de operaciones organiza desde el abastecimiento de la materia prima y
componentes, todos los procesos de transformacién, el establecimiento en el que se
realizarda, las personas que lo haran posible, la forma de almacenamiento y distribucion.
Todo esto debe ser analizado con el objetivo de agregar valor, es decir, el elemento
diferenciador que se obtendra en el producto o servicio y que, especialmente, satisfaga
las necesidades del cliente.

Cada organizaciéon empresarial cuenta con personas claves e importantes, quienes
son parte interesada de la actividad que desarrolla la empresa. Dentro de estas se
enumeran a los consumidores, proveedores, inversionistas, deudores, acreedores,
familiares de los empleados, comunidad inmediata y su gobierno. La capacidad de
satisfacer las necesidades de los clientes permitird que la empresa atienda a todas las
partes interesadas, si no hay clientes, no habréa utilidades, recursos econémicos para el
pago de salarios, impuestos o proveedores. Por lo tanto, la empresa es un sistema de
trabajo que se orienta a satisfacer las necesidades de sus clientes (Amaru Maximiano,
2008).

Una empresa es importante e influye en muchas personas, ya que satisface las
necesidades de un mercado, que estd conformado por grupos con problemas o
necesidades en comun. Ademas, genera oportunidad de empleo, por lo que los familiares
de los trabajadores también se ven beneficiados. Asimismo, genera una positiva
oportunidad de inversion y ganancia a proveedores e inversionistas y los acreedores se
ven beneficiados con los intereses y los préstamos que se le son requeridos. En la medida
gue una empresa sea rentable genera un crecimiento econdémico en el pais a través de

las oportunidades de empleo y beneficios para la poblacion. Por altimo, el gobierno que
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de leyes del pais.

El autor Ventura Victoria (2009) comenta que “toda empresa, como organizacion, debe
resolver el problema de coordinar e incentivar las decisiones de diferentes grupos de

participantes al fin de alcanzar objetivos comunes” (p. 16).

La empresa es importante para el comerciante, ya que es la organizacion que
desarrolla toda actividad de coordinacion, logrando el cumplimiento de intereses
comunes del grupo que participa en ella.

Detras de cada empresa hay emprendedores que se dedican a la produccion o
prestacion de algun servicio. Dichas empresas representan a los emprendimientos que
surgen de ideas innovadoras o de negocios establecidos con anterioridad.

En el derecho mercantil moderno se ha dado un especial énfasis a la empresa, puesto
gue en esta se desarrolla la actividad comercial. No obstante, se ha confundido a la
empresa con la sociedad y la hacienda. Una empresa es referencia de una organizacion,
es decir, la empresa es como la organizacion que genera resultados positivos de la
actividad comercial realizada por el recurso humano y sus actividades deben realizarse
con relacion a los factores que coinciden en un propdsito comuan (Villegas Lara,1988).

Es importante que el comerciante cuente con la organizacién que le permitira
posicionarse en el mercado formalmente, evitando asi las improvisaciones y mal manejo
de sus recursos. Es decir, parte del éxito comercial deviene de una solida organizacion.

La definicion de empresa se encuentra normalmente expuesta en las ciencias
econdmicas, pero el Codigo de Comercio de Guatemala, Decreto 2-70, da una definicién
juridica en su articulo 655, estableciendo lo siguiente: “Se entiende por empresa mercantil
el conjunto de trabajo, de elementos materiales y de valores incorpéreos coordinados,
para ofrecer al publico, con propédsito de lucro y de manera sistematica, bienes o
servicios”.

La empresa mercantil cuenta con una serie de elementos importantes, a saber,

materiales, el trabajo y valores incorporeos, los cuales, relacionados entre si, dan como
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especificamente los elementos a tomar en cuenta, se dara por entendido que se refiere

a todos ellos, no asi en el caso de las patentes de invencidn, los secretos de fabricacién
y del negocio, las exclusivas y las concesiones, que deberan establecerse en el contrato
expresamente. De esa cuenta el autor Villegas Lara (1988) explica cada uno de los
elementos de la empresa mercantil de la siguiente manera:

a) El establecimiento. Es un elemento de la empresa. Se constituye por el lugar en
donde tiene su asiento. Un comerciante, segun la complejidad de su organizacion
comercial, puede tener un establecimiento principal y otros auxiliares, tanto para la
sede como para las sucursales. Establecimiento significa entonces, el centro de las
operaciones mercantiles, aunque haya comerciantes que no tiene establecimiento,

como sucede con los mercaderes que trabajan en forma ambulante (p. 216).

El establecimiento es uno de los elementos materiales que forma parte de una
empresa, no es que este constituya la empresa en su totalidad. Asi como se indica en la
explicacion anterior, es el lugar en el que se desarrollan todas las actividades que se
relacionan con el emprendimiento. Por lo tanto, las empresas pueden contar con varios
establecimientos.

b) La clientela y la fama mercantil. Se consideran elementos de la empresa y se les
contempla juridicamente dentro de tal unidad. La clientela seria el conjunto
indeterminado de personas individuales o juridicas que mantiene relaciones de
mercadeo con la empresa. Esta clientela es mas asidua y permanente en la medida
en que la empresa funciona bajo reglas, métodos y sistemas de organizacién que
permiten dar un servicio adecuado al publico. Esa perfecta organizacion se le
conoce como “aviamiento” y, de hecho, genera la fama mercantil, aunque suele

confundirseles (p. 217).

Dentro de una empresa se desarrollan todas aquellas actividades que le dan vida y

valor al emprendimiento de una o mas personas. Dichas actividades y métodos que
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Es dicha propuesta de valor la que individualiza y atrae la fama mercantil, esdeCIrlav
preferencia de las personas por optar a un determinado producto o servicio. N @ﬁa&?té{ >
también es elemento importante de una empresa debido a que por ella un negocio existe
y permanece en el mercado, desarrollandose la relacion comercial constante.
c) El nombre comercial y los demas signos distintivos de la empresa y del
establecimiento.
Las actividades del comerciante necesitan proteccion por parte del sistema juridico
mercantil, con el objeto de evitar conflictos de intereses que se dan en el trafico
comercial. Como una de las libertades de las que goza el comerciante es la libertad
de competencia, se han creado diversos medios que vienen a singularizar la
actuacion comercial en cuanto a las empresas como bienes, a las mercaderias como

satisfactores, y a los inventos como fuentes de satisfactores (pp. 220-221).

Explica que se han creado diversos medios que singularizan la actuacion comercial.
Estos medios son los signos distintivos que permitiran identificar una empresa y
establecimiento de sus competidores.

La ley de Propiedad Industrial, Decreto Numero 57-2000, en su articulo 4, establece
gue signo distintivo es cualquier signo que constituya una marca, un nombre comercial,
un emblema, una sefial o expresion de publicidad, una indicaciébn geografica o una
denominacion de origen.

Los signos distintivos son importantes ya que caracterizan e individualizan un negocio.
El nombre comercial es un signo distintivo importante, por medio de este, el publico
identifica una empresa y establecimiento. La marca identifica el servicio y producto de
otros. Asimismo, el emblema identifica productos, servicios, establecimientos y empresas
de forma figurativa. La sefial o expresion de publicidad identifica a través de una frase,
leyenda y canciones un servicio, producto, empresa y establecimiento, con el fin de atraer
la atencién del publico. La denominacién geografica muestra la zona geogréafica
delimitada y de origen de un producto, su calidad o caracteristica se deben a ese medio

geografico, incluyendo factores naturales y humanos. Por ultimo, la identificacion
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geografica es el signo distintivo que muestra cual es el pais de origen de

la region o localidad de dicho pais de donde se origina.

misma calidad usaria otro tipo de bienes que son indispensables para el funcionamiento

de la empresa” (p. 217).

Algunos comerciantes cuentan con su propio establecimiento para el desarrollo de sus
actividades comerciales, pero en el caso de los que no cuentan con un establecimiento
propio, es necesario el arrendamiento de locales para realizar las negociaciones, es por
ello que el contrato de arrendamiento en estos casos es uno de los elementos de la
empresa que no debe faltar.

Continta indicando el autor que, cuando se da el caso que arrendamientos de bienes
inmuebles han adquirido valor especial y comercial, por su ubicacion, importancia
econOmicay por la preferencia de la clientela para realizar sus transacciones con el paso
del tiempo, se denominan derecho de llave. El derecho de llave se genera por las
relaciones comerciales y se da la oportunidad que la nueva clientela permanezca en la
nueva empresa a pesar de la competencia de los alrededores.

e) El mobiliario y la maquinaria. “Son elementos de la empresa atendiendo a la

naturaleza y actividad a que se dedique” (p. 218).

La naturaleza de cada emprendimiento indicara cual es el mobiliario o maquinaria que
se necesitard para el desarrollo de la actividad comercial. Estos son elementos
indispensables debido a que son parte de la actividad principal.

f) Los contratos de trabajo. En una empresa, regularmente, prestan sus servicios
distintas personas que se ligan al comerciante por un contrato de trabajo, Pues bien,
si no existe voluntad contraria del trabajo para reiterar sus servicios que presta, en la
transmision se involucran los contratos de trabajo porque son parte natural de la
empresa. Eso tiene importancia porque si la empresa es enajenada, se supone que
se transmiten los contratos de trabajo, de manera que el adquiriente se sustituye

como nuevo patrono en la empresa vendida (p. 218).
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El recurso humano es el encargado de hacer funcionar la empresa. Ha Lpgéos en que ¢
el recurso humano tiene vinculacién por medio de los contratos de treibaéo de esta
manera surge una relacion de patrono y trabajador. Por lo tanto, si se di

venta de la empresa, también puede suponerse que se trasladaran los c ?atgzsr d

trabajo por ser elementos de esta.
g) Las mercaderias, los créditos y demas bienes valores similares. Por ultimo, se
sefialan también como elementos de la empresa las mercaderias, cuyo destino
esencial es el trafico. La mercaderia se produce para venderla, el intermediario la
adquiere para revenderla. Es un bien en constante renovacion, de manera que no
permanece estética dentro del organismo empresarial. Asimismo, forman parte de la
empresa los créditos en favor de su titular, de manera que el adquiriente deviene en
acreedor y tiene legitimacion para pretender el pago. Sin embargo, el deudor paga el
bien si de buena fe cumple su obligacion con el enajenante. Esta situacion surte
efecto a partir de la fecha en que la trasmision de la empresa queda inscrita en el
Registro Mercantil. En igual forma se procede en el usufructo y arrendamiento, Si
tales negocios se extienden a ese elemento. Se comprenden también en este rubro
otro tipo de valores como titulos de crédito relacionados con la empresa transmitida
(p. 218).

La empresa mercantil se conforma por un conjunto de elementos, métodos, trabajos
y valores incorporeos que, relacionados con la actividad comercial, de un producto o
servicio que se dan una organizacion perfecta, obtienen como resultado la prestaciéon de
un servicio o producto con valor. Ello, debido a que satisface las necesidades e intereses
comunes de un mercado. En este sentido, hay empresas que funcionan con todos sus

elementos. No obstante, hay otras que funcionan solo con alguno de estos.

2.3. Clasificacion de las empresas por su tamafo

Las empresas pueden clasificarse de acuerdo con distintos criterios, como es el caso
del nimero de empleados con los que cuenta.
Amaru Maximiano (2008) comenta que una de las clasificaciones de empresas que se

dio en México se relaciona con el sector y nimero de empleados.

49



s
STUDIOS g
(J\L\S UQ/AC

Microempresas. De acuerdo con la estratificacion de empresas p ggamano en

g 2\
México, el personal ocupado para la microempresa en el sector |ndustr|a/e§ de 1 hasta f
/&

de 6 a 20 y en servicios de 21 a 50. Medianas empresas. En cuanto a las empresas
medianas, el personal ocupado en el sector industria va de 101 a 500, en comercio de
21 a 100y en servicio de 51 a 100. Grandes empresas. Para el caso de las grandes
empresas el personal ocupado en industria es mas de 500 y en comercio y servicios
mas de 100 (p. 8).

La clasificacion dada anteriormente data del afio 2008 y se enfoca a la cantidad de
empleos generados.

La Secretaria de Economia y la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico modificaron
la clasificacion para la micro, pequefias y medianas empresas en México, las cuales se
presentan a continuacion.

Micro. Son las que se encuentran en todos los sectores de negocio y cuenta con un
rango de numero de trabajadores de hasta 10 personas. Su rango de monto de
ventas anuales es de un aproximado de 4 millones de pesos. Pequeiia. Son aquellas
empresas que se dedican al sector del comercio y la industria y servicios, y en ambos
casos tiene un rango de niumero de empleos desde 11 hasta 30. Para estas pequefias
empresas, su rango de monto de ventas anuales es de 4.01 hasta 100 millones de
pesos. Mediana. Estas empresas se dividen en tres sectores, en el comercio,
servicios e industria. En el primer caso el rango de nimero de trabajadores oscila
desde los 31 hasta los 100, y su rango de ventas anuales es desde 100.1 hasta 250
millones de pesos, con un tope maximo de 235. En el segundo y tercer sector, el
namero de trabajadores es de 51 hasta 250 y en ambos casos, el monto de ventas
anuales tiene un rango de 100.1 hasta 250 millones de pesos. El tope maximo para
el primero es de 235, mientras que para el segundo es de 250 (http://www.opencap.
mx/cual-es-la-clasificacion-de-las-pymes/.25/09/2018).

Esta clasificacion de empresas es la mas actualizada en México, su clasificacion se

enfoca al sector, al nimero de empleos que genera y las ventas anuales que realizan.
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r) Mediana empresa. Es toda unidad de produccion que realiza activi 85T
transformacion, servicios o comercio con un minimo de ochenta y un (81) trabajadores y
un maximo de doscientos (200) y generacion en ventas anuales equivalentes de un
minimo de tres mil setecientos uno (3701), a un maximo de quince mil cuatrocientos
veinte (15420) salarios minimos mensuales de actividades no agricolas. s)
Microempresa. Es toda unidad de produccion que realiza actividades de transformacion,
servicios 0 comercio con un minimo de un (1) trabajador que puede ser el mismo
propietario y un maximo de diez (10) trabajadores y generacién en ventas anuales
equivalentes de un minimo de un (1) salario minimo a un maximo de ciento noventa (190)
salarios minimos mensuales de actividades no agricolas. y) Pequefia empresa. Es toda
unidad de produccion que realiza actividades de transformacién, servicios o comercio con
un minimo de once (11) trabajadores y un méaximo de ochenta (80) y generacién en
ventas anuales equivalentes de un minimo de ciento noventa y uno (191) a un maximo
de tres mil setecientos (3700) salarios minimos mensuales de actividades no agricolas.

La clasificaciéon de las empresas en Guatemala se establece de acuerdo con el
namero determinado de trabajadores y de salarios minimos mensuales que generen.

Partiendo de la realidad guatemalteca, la investigacion se enfocard en la
microempresa, debido a que es esta el primer tipo de empresa que se constituye como
producto de los emprendimientos de las personas que han visualizado una oportunidad
comercial, asi como por las personas que emprenden por una necesidad econémica.

Segun la generacion de empleo por parte de las empresas de Guatemala, se analiza
lo que establece el Reporte Nacional de Guatemala, Monitor Global de Emprendimiento
(GEM, 2017-2018). Dicho reporte indica que, de acuerdo con la Encuesta a la Poblacion
Adulta realizada en el afio 2017, las estadisticas reflejan que, de 10 emprendimientos, 6
son los que generan entre 5 empleos 0 menos (53.7 %), es decir, son emprendimientos
tempranos. Asimismo, del 52.1 % de los emprendimientos establecidos, algunas
empresas, a pesar de tener mas de tres afios y medio en la actividad comercial, no han
escalado y sus operaciones no han cambiado, por lo que no se ha visto la necesidad de

contratar mas empleados.
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cantidad de empleos que genera, se cuenta con mayor cantidad de microempresas. Los

negocios que no han sido escalables son negocios que no poseen potencial de
crecimiento y de posicionamiento en el mercado internacional.

Al realizarse la Encuesta a la Poblacion Adulta en el afio 2017, los emprendimientos
tempranos, que representan el 56 %, y los emprendimientos establecidos, que
representan el 51 %, comentaron que esperaban generar de 1 a 5 empleos en los
siguientes cinco afios (GEM, 2017-2018).

Los comerciantes desean que sus negocios sean escalables y les permitan generar
mas oportunidad de empleo, algunos ya cuentan con empleados y otros ain no generan
empleo.

Los datos estadisticos con relacion a la ubicacion de los negocios muestran que el
61 %, mayor porcentaje de emprendimientos, atiende a personas de sus comunidades,
pueblos y aldeas. El 17.5 % ofrecen un servicio o producto en el municipio completo, el
3.2 % en otro municipio del departamento, el 8.1 % en el departamento, 2.9 % en otro
departamento, el 6.8 % en toda Guatemala y solamente el 0.3 % atienden otros paises
(GEM, 2017-2018).

Parte importante de la economia guatemalteca la constituyen las microempresas.
Estas han beneficiado a sus comunidades y son oportunidad de empleo para la sociedad.
De esta manera se determina que la falta de fortalecimiento y orientacion de las empresas
no permite la escalabilidad de los negocios. Cada vez son mas personas en busqueda
de oportunidades de empleo, pero no hay suficiente alcance de las empresas para
generarlas. De esa cuenta se analiza que es importante que las microempresas sean
impulsadas y orientadas a través de alianzas estratégicas que les permita posicionarse
en el mercado y lograr su fortalecimiento empresarial, ya que son un importante apoyo
en el desarrollo econémico del pais.

La clasificacion de las empresas se deriva del criterio, realidad y condiciones de cada

pais, tomando como punto comun el nUmero de empleos que generan.
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través del uso intensivo de las tecnologias de la informacion y la comunicacion, con

un modelo de negocio escalable el cual le permite un crecimiento rapido y sostenido
en el tiempo. Este fuerte componente tecnoldgico les permite poder escalar su
negocio de forma &gil y rapida, y con una necesidad de capital inferior a las empresas
tradicionales (https://economiatic.com/que-es-una-startup/30/09/2018).

La startup es una clasificacion de las empresas que se diferencian de las demas por
ser empresas especialmente tecnoldgicas, que facilitan el comercio de productos o
servicios. Actualmente, la tecnologia da potencial a las empresas, por lo tanto, esta
permite que la empresa de dicha naturaleza se posicione en diferentes niveles de
mercado, no solamente nacional sino internacional y de forma pronta, inclusive con un
capital menor al que normalmente manejan las empresas que se dedican a otras
actividades comerciales.

La tecnologia, con el paso del tiempo, es cada vez mas moderna, por lo que el uso de
la misma en una empresa permite tener mayor cobertura en la actividad comercial, y un
crecimiento pronto y sostenible.

La economia digital indica que las caracteristicas de las startups son las siguientes:

a. Desarrollan, por norma general, modelos de negocios innovadores.

b. Opera con costes minimos, inferiores a las empresas tradicionales.

c. Su principal objetivo es crecer rapidamente.

d. Obtienen financiacién principalmente a través de inversiones privados o business
angels.

e. No requieren, generalmente, de grandes inversiones de capital para su desarrollo.
Sin embargo, el uso intensivo de la tecnologia les permite generar economias de
escala que se traducen en sustanciales ingresos.

f. Su principal herramienta para darse a conocer en el mercado es el internet.
Invierten importantes recursos econdmicos en contratas profesionales capacitados

para implementar estrategias de marketing online exitosas.
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Buscan adaptarse en todo momento a su continuo crecimiento.

J. Los trabajadores de este tipo de empresas deben estar altamente calificados.

k. Asumen de forma natural los riesgos como camino hacia el éxito, probando nuevas
formas de trabajar y comunicarse con el consumidor. El fracaso siempre supone
un aprendizaje.

|. Siempre estan en constante evolucion (https://economiatic.com/que-es-una-
startup/30/09/2018).

Como se ha establecido anteriormente, el resultado del desarrollo de un
emprendimiento normalmente inicia por medio de una microempresa, por lo que una
startup no seria la excepcion. Una microempresa startup podria evolucionar por medio
de la tecnologia sin que esto implique la necesidad de grandes inversiones. A medida
que la tecnologia evoluciona, esto también implica una constante evolucion de la

empresa, el fracaso se considera parte del aprendizaje y camino hacia el éxito.

2.4. La microempresay su importancia nacional

La Politica Nacional para el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas,
Acuerdo Gubernativo Numero 614-2005, dentro de sus objetivos sefiala aspectos muy
importantes y de apoyo para los empresarios guatemaltecos, quienes son parte
importante para la economia del pais. Dentro de los objetivos se establece lo siguiente:

El objetivo general de la politica es el mejorar la productividad y competitividad de las
micro, pequefias y medianas empresas guatemaltecas, a través del disefio de los
lineamientos generales del modelo y de los instrumentos y mecanismos que les
permitan a dichas empresas actuar en igualdad de condiciones, respecto a empresas
de mayor tamafno y, de esta forma, aprovechar todas las oportunidades que les otorga

el mercado nacional y la apertura del mercado internacional (p. 5).
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Combatir la pobreza, mejorar la calidad de vida de la poblacion, incrementar la

inversion, fomentar la empleabilidad de los trabajadores, generar empleo y calidad
de trabajo, incrementar el PIB y ubicar a Guatemala en una senda de crecimiento
econdémico equitativo, solidario y sostenible, fomentar la internacionalizacion de la
economia, reducir las brecha tecnoldgica y productiva con los paises desarrollados.
Estos objetivos indirectos se lograran a través de la creacion de nuevas empresas y
la consolidacion y fortalecimiento de empresas existentes (p. 5).

La politica busca promover estrategias que permitan que Guatemala tenga un
crecimiento economico. Al hacer referencia al crecimiento econémico del pais, debe
entenderse también la generacion de oportunidades de empleo con calidad para la
sociedad desempleada, el fortalecimiento a los empresarios que se encuentran
posicionados en la actividad comercial, la promocion de la creacién de empresas nuevas
que contribuyan al crecimiento econémico y la implementacion y mejoramiento en la
tecnologia y produccion con el fin de reducir las brechas que existen con los paises
desarrollados o aliados estratégicos.

Las microempresas son las primeras en crearse cuando el emprendedor ha tomado
la decision de iniciar su actividad comercial formalmente establecida, es por eso que es
de vital importancia el apoyo para fortalecerlas, y porque contribuyen a combatir la
pobreza, proporcionando oportunidad de empleo en todo el pais y desarrollo econémico.
De acuerdo con las estadisticas que se han presentado en la investigacion, se determina
que las microempresas generan la oportunidad de ingresos econémicos para su duefio,
asi como también la probabilidad de brindar un empleo digno a la poblacion.

Cada dia surgen emprendimientos nuevos que formalmente inician su desarrollo a
través de la empresa y brindan un servicio o producto con el fin de satisfacer necesidades
de los clientes.

En este sentido, Ventura Victoria (2009) indica que:
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alcanzar un cierto equilibrio que evoluciona en el tiempo. Dicho equilibrio, en el
momento actual, no se consigue Unicamente en el &mbito de lo econdmico, se requiere
ampliar la esfera de preocupaciones hacia los problemas medioambientales y sociales.
Este nuevo paradigma, encuadrado bajo las siglas de Responsabilidad Social
Corporativa (RSC) tiene como finalidad la construccion de relaciones sostenibles entre

las empresas y la sociedad (p. 51).

Partiendo de la explicacion de Ventura Victoria se determina que es importante que
una microempresa contribuya al bienestar de la sociedad para que, a través de esta,
pueda posicionarse establemente en el mercado. Ademas, los clientes determinaran si
dicha empresa es capaz de satisfacer sus necesidades y, al momento de que la misma
responsabiliza a estos, dificilmente desaparecera, pues tendra una razén de existir y
actuar, creando empatia. Es importante, entonces, que la microempresa vele desde su
inicio por la responsabilidad social corporativa, es decir, todo lo que permita generar
beneficios a la comunidad y no solamente beneficios econdémicos. Asi, contribuir
activamente y de forma voluntaria al mejoramiento social y ambiental, lo que permitira
gue genere valor y se diferencia frente a la competencia.

El Centro de Investigaciones Econdmicas Nacionales (CIEN, 2010) indica que, en la
estructura productiva de Guatemala, las microempresas son parte de la fuente mas
importante de empleo. Asimismo, indica que se realiz6 un estudio de las Micro, Pequefas
y Medianas (MIPYME) empresas en Latinoamérica, en las que se puntualizan las
siguientes distinciones de como funcionan las empresas:

En general las PYME buscan criterios de acumulacion y desarrollo empresarial, en
cambio las microempresas son en su mayoria unidades econémicas de subsistencia.
Por otra parte, los excedentes de las PYME se destinan en alguna medida al ahorro
e inversion, cuando las microempresas los destinan a cubrir necesidades de
consumo. Las PYME generan empleo, las microempresas auto empleo. Y finalmente,

las diferencias en productividad son también notables, ya que las PYME superan a
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microempresa como a la organizacion mas débil entre la clasificacion de las empresas,
por considerarsele simplemente como la unidad de subsistencia que genera autoempleo.
Inicialmente puede ser que la microempresa no genere un beneficio econémico pronto,
ni siquiera para su duefio, pero no por ello puede generalizarse e indicar que son
organizaciones sin relevancia. Es necesario considerarla como la unidad que representa
un emprendimiento nuevo, novedoso o innovador, con posibilidad de generar oportunidad
econOmica, de empleo y bienestar para las personas, satisfaciendo sus necesidades a
través de un producto o servicio, a saber, como una oportunidad.

Para que una microempresa pueda generar impacto econémico en Guatemala debe
analizarse el entorno del emprendimiento. El comerciante normalmente posee actitud
positiva para el desarrollo de su actividad comercial como respuesta de un logro personal
y econdmico, pero en ocasiones puede encontrar obstaculos que no le permiten
posicionarse en el mercado o la escalabilidad de su negocio.

El Reporte Nacional de Guatemala GEM (2017-2018), respecto al entorno de
emprendimiento en Guatemala, indica que se conocera a través de la Encuesta Nacional
a Expertos, un instrumento que se utiliza para conocer la percepcion de los expertos en
materia de emprendimiento. Asimismo, indica que se conocera la opinién con relacion al
ambiente en el que se desenvuelve la actividad y el grado de dificultad de la creacion de
nuevos negocios en el pais. En ese sentido, se analizan los siguientes aspectos.

1. Apoyo financiero. Trata de responder sobre las fuentes de financiamiento para las
empresas nuevas y en crecimiento, indica que el financiamiento es importante para que
se tome la decisién de dar inicio a las operaciones del emprendimiento o de hacer
crecerlo. Ademas, dentro de las formas de financiamiento se sefialan las siguientes.

a. Capital propio. Disponibilidad de financiamiento a través de capital de los mismos

emprendedores.

b. Deuda. Financiamiento mediante endeudamiento tradicional con entidades

financieras.

c. Subsidios. Financiamiento a partir de subsidios del gobierno.
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d. Inversiones informales. Financiamiento mediante aportes de capit

amigos y familiares, compafieros de trabajo y otros conocidos.

emprendimiento. d
f. Capital de riesgo. Financiamiento dirigido a emprendimientos en fase de
crecimiento (etapas tempranas), con alto potencial y alto riesgo.
g. Bolsa de valores. Financiamiento mediante colocacion acciones en la bolsa de
valores.

h. Crowdfunding. Financiamiento colectivo (p. 52).

Los expertos determinan que Guatemala tiene restriccion financiera. Es decir, los
duefios de las microempresas no llenan el requisito tradicional de crédito. Ademas,
seflalan que es importante que se promuevan los financiamientos presentados con
anterioridad para dar respuesta a la necesidad de financiamiento. La bolsa de valores o
de subsidios de gobierno no existe, por lo que el apoyo financiero del mercado de
capitales y de gobierno no es opcion para el emprendedor en Guatemala.

2. Politicas de gobierno. No favorecen el emprendimiento. Los expertos indican que
las politicas de gobierno no favorecen el emprendimiento y son predictibles los
impuestos, tasas y otras regulaciones gubernamentales. Los impuestos y tasas son
barrera para las empresas nuevas y en crecimiento, existe burocracia en tramites
administrativos y legales, no hay prioridad por parte del gobierno central y municipal para
el apoyo a empresas nuevas y en crecimiento.

3. Programas de gobierno. Comentan los expertos que los programas no apoyan la
actividad emprendedora. Consideran que la incubadora de negocios podria aportar apoyo
efectivo, asi como los funcionarios que apoyan a las empresas nuevas y en crecimiento
por ser competentes y eficaces. Respecto a la efectividad de los programas, cantidad y
descentralizacion, estas no responden a las necesidades los emprendedores.

4. Educacion y formacién emprendedora. La opinidon con relacién a este aspecto es
gue no se promueve la cultura de emprendimiento desde los niveles de educacién
primaria y secundaria, circunstancia que influiria en el espiritu empresarial de mas

personas. Para la creacion de empresas es adecuado contar con la educacion.
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este sentido, existe oportunidad de innovacion, pero la realidad guatemal ca es que la
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mayoria de empresas se dedican a actividades de consumo y muy pocas a Ia estacio

de servicio, categoria en la que probablemente se clasificarian a las empresas de alta
tecnologia. Asimismo, se indica que las empresas no cuentan con la capacidad de pago
para nuevas tecnologias ni con el apoyo de subsidios, no hay apoyo para que los
cientificos comercialicen sus ideas y el acceso a las investigaciones y tecnologia de las
empresas nuevas y en crecimiento no es el mismo que el que tiene las empresas
establecidas.

6. Infraestructura comercial y profesional. Existe oportunidad de servicios bancarios
efectivos, como proveedores, consultores y subcontratistas idéneos para el apoyo del
soporte de empresas nuevas y en crecimiento. No toda empresa tiene la capacidad de
pago, por lo tanto, es relevante la educacion de los emprendedores en temas contables,
administrativos y de procesos legales, como respuesta a su necesidad y sustitucion de
contrataciones de servicios profesionales o técnicos. En la realidad guatemalteca, el 22 %
podria sustituir parcialmente estos servicios, la estadistica representa a las personas que
tienen algunos estudios universitarios en materia de administracion de empresas o afin,
aunque no sustituye el conocimiento de las personas expertas en materia tributaria y
laboral.

7. Apertura del mercado interno. Los expertos opinan que “existe la facilidad de
entrada a nuevos mercados, 2 de 3 afirman que hay competencia desleal (68 %) y 3 de
cada 4 (75 %) dice que las empresas no pueden afrontar los costos de entrar al mercado”

(p. 62).

El mayor porcentaje se visualiza en aquellas microempresas que no pueden entrar al
mercado por cuestiones de costos, por lo que es importante resaltar la necesidad de
fortalecerlas. Si a la microempresa no le es posible el posicionamiento en el mercado por
si sola, es necesaria la implementacion de estrategias para que el emprendedor pueda
lograrlo. Una estrategia puede tomar en cuenta el trabajo en cooperacion, unién de

recursos od fuerzas para que de la union de sinergias de una microempresa con otras
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8. Infraestructura fisica. Con relacion a la infraestructura fisica, las

actividades que no representan costes elevados. Sin embargo, respecto a la mala
condicion de las carreteras, las empresas que necesitan transportar producto a diferentes
areas geogréficas esto les perjudica, pues no les permite ampliar sus operaciones. Por
lo tanto, no son escalables debido a que la situacion representa incremento sustancial en
Sus costos.

La mala infraestructura fisica ocasiona que el emprendimiento atienda Unicamente
clientela de su pueblo, comunidad o aldea.

9. Normas sociales y culturales. Los expertos opinan que estas normas apoyan la
autonomia, iniciatica, éxito personal y la autosuficiencia. Consideran que no se apoya de
la misma forma la creatividad, innovacion y la toma de riesgos empresariales, y en cuanto
a la responsabilidad de la persona es poco lo que se enfatiza.

El Centro de Investigaciones Econdmicas Nacionales (CIEN, 1992) indica que los
estructuralistas ven al sector microempresarial como un fendmeno positivo para generar
empleo, produciendo una redistribucién a la poblacién mas pobre. Asimismo, se opina
que debe promoverse al microempresario de asistencia técnica y gerencial para que este
complemento le genere aumento en su productividad.

Actualmente se considera el emprendimiento como una oportunidad importante para
la economia de la poblacion. Diferentes autores y estudios realizados indican que es
necesario que se generen los espacios y apoyo tanto a los emprendimientos nuevos
como a los establecidos. Asimismo, que se brinde formacion al comerciante con relacion
a temas técnicos, administrativos, legales, financieros y demas aspectos que fortaleceran
la empresa y las fuentes de oportunidades.

En este sentido, la Politica Nacional de Competitividad, 2018-2032 (2018) indica que:

El crecimiento Econémico es el principal motor de desarrollo, y este depende del

desemperio de los factores productivos (capital fisico-tierra, capital humano, trabajo y

productividad). Como consecuencia, las carencias que se experimentan en esos

factores inciden directamente en el desempefio de los factores productivos y en el

bienestar econémico (p. 16).
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El capital fisico-tierra esta conformado por el recurso econémico, recursos naturales,

transporte, energia, herramientas, maquinaria y establecimiento, importantes para el
desarrollo de la actividad comercial. El capital humano es el factor involucrado en los
procesos de produccion, este se enfoca en la productividad de los trabajadores con
énfasis en su formacion y experiencia de trabajo. El capital de trabajo es el factor que
indica la capacidad que tiene la empresa para desarrollar sus actividades a corto plazo
y, por ultimo, el factor de la productividad, que es la capacidad de la naturaleza o industria
para producir.

De acuerdo con la politica Nacional de Competitividad 2018-2032 (2018), Guatemala
no genera los empleos necesarios que respondan a la demanda laboral que exige la
poblacion. La demanda la representan las dos millones de personas que se unieron a la
fuerza laboral. De este numero de personas, Unicamente el 10 % cuenta con la

oportunidad de encontrar el empleo formal (p. 17).

Reconociendo que la microempresa es importante por la posibilidad que brinda para
la generacion de empleo, debe promoverse un entorno que facilite el desarrollo de estas
y asi, aumentar el porcentaje de empleos formales. Ello, a medida que estas logren
posicionarse formalmente en el mercado.

La Politica Nacional de Competitividad 2018-2032 (2018) sefiala que:

La falta de mejora en la productividad se explica por la insuficiente e inadecuada

preparacion y capacitacion del capital humano, lo cual se refleja en los bajos ingresos

y, en dUltima instancia, en el limitado desarrollo de las personas. La falta de

oportunidades de empleos formales, productivos y dignos no solo ha conducido a la

poblacién guatemalteca a trabajar en la informalidad, obteniendo muy bajos retornos,

sino también a optar por la migracién especialmente hacia Estados Unidos (p. 17).

La preparacion y capacitacion a las personas es una necesidad, importante de

resolver, al momento de contar con capital humano tecnificado, profesionalizado en la
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resultados.

otros paises ha sido una problematica que se genera por la necesidad de buscar solucion
a su situacion econémica no solo individual, sino familiar. La poca apertura de empleo en
el pais, la falta de oportunidad para algunas personas de concluir su formacién académica
o profesional o de contar con preparacion de calidad para la obtencion de un trabajo, son
algunas de las circunstancias que se observan en la realidad guatemalteca y que no
generan la oportunidad de un mejor estilo de vida para las personas afectadas. Analizada
la situacion de la migracién, las microempresas pueden dar respuesta a la demanda de
empleo a medida que estas sean fortalecidas y posicionadas en el mercado formal,
brindando oportunidades de empleo.

Con la informacion proporcionada se comprende que la empresa juega un rol
importante en la economia del pais y para sus habitantes. Ello, debido a que brinda apoyo
para evitar la migracion de guatemaltecos.

El Centro de Investigaciones Econdmicas Nacionales (CIEN, 2010) establece que:

Principalmente la microempresa es la primera fuente de empleo en el pais,

evidenciando a su vez un alto indice de autoempleo e informalidad en la economia, lo

gue nuevamente representa un reto grande de politica en cuanto a la necesidad de

mejorar la calidad de empleo en Guatemala (p. 16).

Es asi como se concluye que las microempresas son la principal oportunidad de
empleo para los guatemaltecos. Por esta razon es necesario de fortalecerlas y apoyarlas
en su posicionamiento firme en el mercado o en nuevos mercados de mayor

competencia, para que puedan brindar una efectiva oportunidad de empleo.
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Capitulo Il

Las alianzas estratégicas y su utilidad en el comercio

3.1. La planeacion y estrategia

Para obtener el éxito en todo lo que se emprende es importante contar con estrategias
que permitan alcanzar objetivos principales. Asimismo, las estrategias también son utiles
en la direccion y administracion de una empresa.

El concepto y teorias de estrategia tiene sus antecedentes en la estrategia militar,
comenzando en la época de Julio César, quien era un lider militar y politico romano.
Ademas, con Carlo Magno, quien fue rey de los francos, rey nominal de los lombardos y
emperador. Asimismo, sefiala el autor que antes de Julio Cesar y Carlo Magno se tiene
como referente el tratado clasico “El arte de la Guerra” escrito por Sun Tzu alrededor del
360 a. de C. (Carrién Maroto, 2007).

En esta linea Carrion Maroto (2007) explica que:

Sun Tzu afirma que el arte de la guerra (la estrategia) es de vital importancia para el
Estado, debido a que se refiere una situacion de vida o muerte (para la supervivencia
de la empresa en nuestro caso), en un camino que conduce a la seguridad o a la
ruina (si ganas ventaja, viviras; si la pierdes, morirds). Sun Tzu propone el andlisis de
cinco factores a tener en cuenta a la hora de hacer estrategia. EI camino. Significa
inducir al pueblo a que tenga el mismo objetivo que sus dirigentes para que puedan
compartir la vida y la muerte sin temor al peligro. El clima. Significan las estaciones
del afio. El terreno. Debe ser valorado en términos de distancia, facilidad o dificultad
de desplazamiento, dimensiones y seguridad. El lider o autoridad. Es una cuestiéon
de inteligencia, honradez, humanidad, valor y severidad. La disciplina. Quiere decir

organizacion, cadena de mando y logistica (p. 23).

Se sefiala la estrategia como ese camino que dirige a la vida o a la muerte. Respecto
al &mbito de guerra que menciona Sun Tzu, en la actualidad es el camino que llevaré al
exito o fracaso de una empresa. El desarrollo de una empresa debe implementar
estrategias, contemplar la forma, las acciones, el camino y las oportunidades que se

relacionen con la direccién y administracién de una empresa.
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Sobre la estrategia Ventura Victoria (como se cité en Brandenburger y gﬁgbuff 199'_6')?%
indica lo siguiente: a: a2 057

La palabra estrategia, etimolégicamente proviene del griego stratego, q'tj‘ éyv
\
encontrar ciertos paralelismos entre ganar batallas en el campo militar y ganar
batallas compitiendo en los mercados, razon por la cual ciertos conceptos y vocablos
han sido inicialmente incorporados del mundo militar. Si bien el mundo de los
negocios en el momento actual puede entenderse con mas precision como una
mezcla de cooperacion entre empresas para crear valor y de competencia para

apropiarse de dicho valor (p. 14).

La empresa siempre se encuentra en competencia con otras empresas, por lo que las
estrategias deben orientarla a ganar ventajas para si. Las estrategias en el mundo militar
son acatadas por todas las personas involucradas en las batallas, por lo que en el campo
empresarial debe comprenderse que se refiere a ese trabajo de colaboracién en el que
se ven involucradas mas de dos personas para ejecutar las acciones o decisiones que
se derivan de la estrategia con el objetivo de obtener resultados de beneficio para las
partes involucradas. Esto genera una union de sinergias, una propuesta de valor que no
surgiria con el esfuerzo de una sola empresa.

Asimismo, Ventura Victoria (como se citd en Hax y Majluf, 1991) propone una
definicion de estrategia que recoge 6 dimensiones en las que se puntualizan elementos
relevantes que el pensamiento estratégico encierra.

1. Es un patrén de toma de decisiones coherente, unificado e integrador.

2. Determinay releva el propésito de la organizacion en cuanto a sus objetivos a largo
plazo, programas de accién y prioridades en la asignacion de recursos.
Selecciona los negocios en que se participa o se va a participar.

4. Intenta lograr una ventaja sostenible a largo plazo en cada negocio respondiendo
adecuadamente a las oportunidades y amenazas del entorno y a las fuerzas y
debilidades de la organizacién.

5. Comprende todos los niveles jerarquicos de la organizacion (corporativo, negocio

y funcional).
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6. Define la naturaleza de las contribuciones econémicas y no econ

grupos relacionados con la actuacion de la empresa (p. 14).

es un modelo que incorpora decisiones que buscan cumplir el o los objetivos de la
empresa, dando un especial énfasis a los medios o recursos con los que cuenta. Para la
ejecucion de dichas decisiones que permitiran encontrar ventajas sostenibles en el
negocio en un largo plazo, las estrategias son pensadas en relacion con las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que se derivan del entorno de competencia y con
relacion a la organizacion. La planificacién de una estrategia implica el andlisis adecuado
y detallado de los elementos que forman parte de la empresa.

El autor Carrion Maroto (2007) contempla la estrategia como “un medio cuyo fin es el

cambio continuo, inteligente y proactivo de la organizaciéon” (p. 15).

La estrategia indica una accién constante que da vida y dinAmica a la organizacion,
es una visién que pasa a ser una accion.

El desarrollo de cualquier empresa depende de medios favorables que ofrezcan
diversidad de recursos, y que, asimismo, ofrecen facilidades para superar obstaculos que
enfrenta cualquier economia. La empresa también dependera de la calidad de direccién
y organizacién (Afilion, Cisneros y Mejia-Morelos, 2011).

Para el desarrollo de una empresa debe contarse con algunos elementos
fundamentales. Es decir, recursos que ayudaran a vencer obstaculos, estrategias
necesarias que daran respuesta a las probleméticas de dicha empresa. Esto no
solamente en el desarrollo de la actividad comercial a la que se dedique, sino en la
organizacién y direccion de la misma.

Para el cumplimiento de metas y lograr que una empresa se posicione, sobreviva o
crezca en el mercado, debe contarse con una planificacion que orientara cada uno de los
pasos que debe trabajar.

Enfrentar la incertidumbre del futuro es la finalidad del proceso de planeacién. Planear
consiste en definir el o los objetivos, determinar cuales seran las acciones o el camino

gue alcanzara los objetivos y, por ultimo, cuales seran los medios 0 recursos necesarios
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para alcanzar la meta. Asimismo, se toman en cuenta otros aspectos im gfrgéntes de Ia ¢
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planeacion y estrategia que se iran desarrollando (Amaru Maximiano, 200@;
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representaran la idea de lo que se trabajara, hacia donde se llegara y qué s acian 8

Se deben puntualizar tres aspectos importantes en la planeacion. Asi;

lograra. Para ello es importante determinar el camino, los pasos y los medios que se
aplicaran para hacerlos realidad. Una empresa no deberia desarrollarse si no hay claridad
hacia donde se desea llegar y los recursos con los que cuenta para alcanzar metas. Al
no existir orden y disciplina en el trabajo que se realiza, se asegurara el fracaso ya que
cuando se actua de improviso podrian dejarse aspectos importantes y vitales para el buen
desarrollo y subsistencia de la empresa.

Al respecto, Amaru Maximiano (2008) sefala que:

La estrategia define la direccion de la compafiia y la forma de competir con otras

empresas. La planeacion estratégica es el proceso de tomar decisiones con respecto

a la estrategia de la empresa. Todos los negocios cuentan con una estrategia y una

planeacion estratégica, ya sea de forma explicita o implicita (p. 60).

Una estrategia es sumamente importante, en ella se enfoca la forma especial cémo
se llevara a cabo la direccién de una empresa y la manera en la que debe accionar ante
sus competidores.

Cuando el emprendedor decide iniciar un negocio, a partir de una idea de producto o

servicio, ya esta haciendo una planeacion estratégica. De hecho, la base de este

proceso es la eleccién de un negocio: un producto o servicio destinado a un mercado

o cliente. A medida que crece la empresa, las practicas de planeacion estratégica

evolucionan para sustentar su desarrollo. La entrada a nuevos mercados, la creacion

de productos novedosos o el mejoramiento de la competitividad y de los sistemas

internos se convierten en el enfoque de los planes estratégicos (p. 60).

Un punto importante en toda empresa es trabajar con relacién al mercado o el perfil
del cliente que se seleccion6 para brindarle un producto o servicio. Una vez seleccionado
el cliente, debe planificarse estratégicamente con relacién a dicho perfil con el fin de
garantizar el éxito de la empresa. Es por ello que se indica que la seleccion del servicio

o producto destinado a un mercado o cliente es parte de la planeacion estratégica. Al
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Siguiendo esta linea Almoguera (2009) indica que “la segmentacién

basica para planificar los productos y su comercializacion” (p. 107).

La segmentacion de clientes implica la seleccion de un perfil, el cual sera importante
identificar para que la empresa pueda brindar ofertas especiales, que satisface las
necesidades de la clientela seleccionada y que en relacién con esta gira toda la
planificacion correspondiente.

Para planear una estrategia se presentan cuatro puntos que deben tomarse en cuenta.
Estas son directrices que pueden ser dindmicas segun el negocio seleccionado.
Asimismo, no hay un orden riguroso que deba seguirse. Todo debe desarrollarse con
relacion a la situacion en la que se encuentre la empresa y pueden excluirse o incluirse
puntos. Ademas, podria centrarse primero solo en objetivos, analisis del mercado o
prestar atencion en las oportunidades que puedan encontrarse en el mercado. Estos
puntos, de acuerdo con Amaru Maximiano (2008) son los siguientes.

1. Defina su mision y entienda su situacion estratégica (¢, dénde estamos?).

2. Analice el mercado de la empresa para identificar las amenazas y oportunidades.

3. Elabore un diagnéstico de la compafia para evaluar su desempefio y encontrar

sus fortalezas y debilidades, con las cuales usted pretende enfrentar las amenazas
y aprovechar las conveniencias.

4. Defina sus estrategias (¢,a donde debemos ir?) (p. 60).

Analizados los puntos que se presentan para la planeacion de una estrategia, es
importante contar con el FODA de la empresa. Es decir, tener la claridad de sus
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, de las cuales se derivan estrategias
utiles para el desarrollo de la empresa.

En el Programa de Apoyo al Emprendimiento “Emprendamos Guate”, apoyado por el
Ministerio de Economia, la Universidad de Deusto y el Programa Nacional de
Competitividad de Guatemala [PRONACOM] (2018) se determinan las siguientes
estrategias a partir de los factores del FODA:
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(J T
a. Estrategias Defensivas. Se obtienen relacionando Fortalezas + A V@azas Son

estrategias reactivas. Relacionan los puntos fuertes internos para co‘l’néérrestar las
amenazas externas. )

b. Estrategias Adaptativas. Se obtienen relacionando Debilidades + Opo ;
Son estrategias de reorientacion. En este sentido, se cambia algun elemento en
las debilidades para aprovechar las oportunidades.

c. Estrategias de Supervivencia. Se obtienen relacionando Debilidades + Amenazas.
Busca relacionar los puntos débiles internos y externos para conocer la situacion
de la empresa respecto de la competencia y el mecanismo a utilizar para revertir
esta situacion (https://www.emprendamosguate.academy/10/10/2018).

Las estrategias generan alternativas de acciéon para una empresa partiendo de la
realidad del negocio. Se pueden identificar estrategias que se acoplen a este con el fin
de fortalecerlo. Las amenazas y debilidades combinadas entre si o combinadas con las
oportunidades y fortalezas provocan reacciones, reorientacion y supervivencia que
ayudan al fortalecimiento de la empresa.

Ventura Victoria (2009) indica que existen tres niveles de la estrategia. Estas son
estrategia corporativa, la estrategia competitiva y las estrategias funcionales.

La estrategia corporativa define el &mbito de actuacion de la empresa, esto es,
analizar y decidir en qué negocios se va a competir y cuales se deben abandonar. Su
objetivo principal consiste en explorar nuevas oportunidades de negocio y justificar la
l6gica que guia este tipo de decisiones. Cada nuevo negocio ha de contribuir a crear
valor para el conjunto de la empresa, por lo que se deben analizar las posibles fuentes
de creacioén de sinergias y disefiar una estructura organizativa capaz de explorarlas.
En este &mbito también se decide cuando y por qué causas se tiene que abandonar

un negocio (p. 15).

La estrategia corporativa es fundamental ya que por medio de ella se toman
oportunidades significativas para la empresa. Asimismo, se analizan aquellas que
representa mas riesgo que beneficio. De este tipo de estrategias se deriva la posibilidad
de crecimiento en la empresa, lo cual representaria ganancias significativas. Ademas,

una oportunidad de empleo para mas personas.
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en cada negocio para alcanzar una posicion competltlva lo mas fav.?érgble para Ia
A

busqueda de ventajas sobre la competencia que se puede mantener a

tiempo (p. 15).

La competencia responde a distintos aspectos como la calidad del producto o servicio,
la innovacion, la diversidad de productos o servicios, precios, su propuesta valor, entre
otros. Cuando una empresa es competente, es capaz de generar mayor niumero de
atractivos para los clientes, por lo que el mercado seleccionard una empresa por su
competencia, estrategia que también contribuye al crecimiento de la empresa.

Con relacion a la estrategia funcional, Ventura Victoria (2009) indica que “la empresa,
para competir en cada negocio, debe integrar un conjunto de decisiones de caracter
funcional, que comprenden actividades como produccion, finanzas, marketing, recursos
humanos e investigacioén y desarrollo, entre otras” (p. 15).

La estrategia funcional tiene que ver con cada una de las areas que forman parte de
la empresa. De esta depende, para que se genere la estrategia de competitividad, que
cada una de las areas funcionales de la organizacion se relacione una con otra de manera
coherente y en unién de sinergias.

Bujanda Bujanda, Ruiz Alfar, y Guevara Cardenas (2014) identifican 5 dimensiones
de la economia del conocimiento y la innovacién que contienen un especial valor
estratégico para las micro, pequefia y mediana empresas que desean potenciar su
potencial econdmico. Las dimensiones a las cuales se hace mencion no operan de una
forma aislada, pues tienen interaccion de manera sistematica. Estas son las siguientes.

Innovacion. Proceso intencionado y continto dirigido a propiciar el desarrollo de
nuevas ideas de productos, procesos 0 modelos de gestion que diferencien a la
empresa de la competencia, que generen valor para el consumidor y que contribuyen

a hacer a la empresa sostenible (p. 15).

Nuevamente se sefiala la innovacion como un aspecto importante, dimension que
contiene un valor estratégico especial, el cual proporciona vida, cambio, dinamismo y

novedad en una empresa, lo cual resulta un atractivo para los clientes.
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términos de su competitividad en el mercado y del cumplimiento de su resp
social” (Bujanda et al., 2014, p. 15).

La formacién es un factor importante que no debe faltar, pues a medida que se
adquiere conocimiento especializado, los procesos de aprendizaje en los que se pueda
intercambiar conocimiento permiten revisar, ampliar y mejorar las formas de pensar y
operar de la empresa. Ello, para conocer sus fortalezas, su naturaleza y organizacion.
Asi, la empresa sera capaz de enfrentarse a la competencia externa y fortalecer su propia
competencia.

Tener una cultura de aprendizaje constante y permanente permitira la excelencia en lo
gue se realiza. Por ende, la competitividad de la empresa se fortalece. En este sentido,
el aprendizaje puede obtenerse por medio de capacitaciones, asesoramientos por parte
de expertos, intercambio de experiencias entre las personas que forman parte del capital
humano de la empresa, consultorias que reflejen las fortalezas, debilidades, amenazas,
oportunidades de la empresa, entre otros.

La tercera dimension estratégica enfatiza el trabajo de redes, lo cual implica
“establecimiento de relaciones entre la empresa y su entorno, basadas en la cooperacién
y en la suma de aportes complementarios entre entidades alineadas en torno a un

proposito comun” (Bujanda, et al., 2014, p. 15).

El trabajo en colaboracién es una alianza que genera fortaleza, por tanto, hay
modalidades de trabajo en el que se le da un valor especial. Actualmente se menciona el
cotrabajo o coworking como una de las formas de cooperacion en la que se comparte
espacio de trabajo fisico y virtual, se fomentan proyectos conjuntos, existe un trabajo
cooperativo, se permite compartir oficina y equipamientos. Esta es una forma de trabajo
utilizada por profesionales independientes, emprendedores y empresas de diferentes
sectores.

Otro ejemplo de trabajo en cooperacién es el networking, el cual es una actividad que

profesionales emprendedores utilizan para formar relaciones comerciales, ya que se
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aplicadas.

La cuarta dimension estratégica es la responsabilidad social empresarial. “Desarrollo
de la gestidbn empresarial que considera criterios de sostenibilidad y de rendicion de
cuentas en términos econdmicos, sociales y ambientales frente a la sociedad” (Bujanda,
et al., 2014, p. 15).

La responsabilidad social y ambiental de una empresa con la comunidad es una
estrategia funcional para fidelizar a los clientes. Ello, debido que, con dicha
responsabilidad se generara un valor econémico, social y ambiental. Asi, existe un
beneficio para la sociedad y para la empresa. Este tipo de responsabilidad garantizara
mayor empatia de la empresa para con los clientes.

La dltima y quinta dimension estratégica que se menciona es la gestion orientada a
resultados, la cual consiste en un “proceso permanente de planificacién, ejecucion y
evaluacion del que hacer empresarial, orientado a la sostenibilidad del negocio en
contextos caracterizados por el cambio, la incertidumbre y una creciente complejidad”
(Bujanda, et al., 2014, p. 15).

Esta dimensién indica que es importante tener al equipo de trabajo ideal, talentos
necesarios para la ejecucién de lo planificado por la empresa, un equipo ubicado en los
lugares correspondientes y que cumpla con el perfil que se necesita. También se da
especial importancia al constante monitoreo y evaluacion del desempefio de las
empresas y de las acciones que son necesarias para el cumplimiento de metas. Los
resultados son importantes y, en relacién con ellos, se planifica permanentemente, se
ejecutan las acciones, se monitorea y evalta con el propdsito de alcanzar la sostenibilidad
de la empresa.

Dentro de la clasificacion de estrategias, Amaru Maximiano (2008) presenta las
estrategias de Porter y Ansoff y algunas estrategias genéricas que se han obtenido de

estudios de la administracion de empresas.
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1. Estrategias competitivas de Porter. Dentro de las estrategias c Lmvg”etitlvas se\’

AN

un nicho o segmento del mercado y concéntrese en él. Entienda cuales son las

necesidades de ese nicho y procure atenderlas de la mejor forma posible. La
estrategia de enfoque es la especializacion en el cuidado del nicho (Amaru
Maximiano, 2008, p. 64).

Nuevamente se sefiala como la estrategia principal la seleccion del cliente. Esto
debido a que es a él a quien se debe un producto o servicio. Estas estrategias podrian
ser utilizadas en empresas que son nuevas en el mercado o para aquellas que se
encuentran en la actividad comercial. Dirigirse a un segmento de clientes provoca que
las empresas no tengan un control de lo que deben mejorar, hacer o no hacer, causando
asi el declive de su éxito o el dificil posicionamiento en el mercado.

Diferenciacion. La estrategia de diferenciacién consiste en intentar proyectar una
identidad propia, validada para el servicio o producto que lo vuelve distinto por
completo a los productos o servicios de los competidores. Para ello es preciso crear

y divulgar una o mas ventajas competitivas como calidad, servicio, prestigio para el

consumidor, estilo del producto o de las instalaciones (Amaru Maximiano, 2008, p.
65).

La propuesta valor, es decir, el valor extra, el diferenciador de ofrecer un producto o
servicio ante otros de la misma naturaleza sera la estrategia que garantizara el éxito en
la empresa. El elemento diferenciador agrega valor a un negocio, lo individualiza, lo hace
especial y pude lograr la fidelizacion de clientes.

Liderazgo de costos. La estrategia que busca el liderazgo por medio del costo no
tiene como objetivo diferenciarse de los competidores, sino ofrecer un producto o
servicio mas barato. Los que utilizan esta estrategia son, en gran medida, los
fabricantes de productos de informatica y comunicacion a medida que la tecnologia
vuelve a los productos mas parecidos y los abarata (Amaru Maximiano, 2008, p. 64).
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superior significa precio mas alto. En este sentido, el costo dependera de la e
proceso (Amaru Maximiano, 2008).

2. Estrategias de crecimiento. El autor Amaru Maximiano (2008) toma como referencia
la matriz de Ansoff. De esta suerte las estrategias de crecimiento son la penetracion en
el mercado, el desarrollo de mercado, el desarrollo de producto y la diversificacion.
“Penetracion en el mercado. La penetracion en el mercado es la estrategia de explorar
productos tipicos en un mercado tradicional, vendiendo cada vez mas a los clientes” (p.
65).

Con dicha estrategia se busca la posibilidad de obtener una mayor parte del mercado
con el producto y en el mercado que ya se trabaja. Es decir, se busca atraer cada vez
mas a los clientes potenciales, asi como también a la clientela de la competencia.

Desarrollo de mercado. “El desarrollo de mercado es la estrategia de explorar un
mercado nuevo con productos tradicionales” (Amaru Maximiano, 2008, p. 65). En este
tipo de estrategias se visualiza la oportunidad de ingresar a un nuevo mercado,
oportunidad en la que se puede expandir el negocio e identificar un nuevo segmento de
clientes en el que podria ir implicito diferentes canales de distribucion.

Desarrollo de producto. “El desarrollo de producto es la estrategia de explorar
mercados tradicionales con productos nuevos” (Amaru Maximiano, 2008, p. 65). La
actividad comercial es dindmica, al paso del tiempo las personas tienen diferentes
necesidades, por lo que la creacién de nuevos productos, cambios o innovaciones daran
resultados positivos en la empresa.

Diversificacion. “La diversificacion es la estrategia de explorar nuevos mercados con
nuevos productos. Es una estrategia conveniente cuando el mercado tradicional de otras
empresas es atractivo y la compafia cuenta con la base de competencias y recursos para

entrar en él” (Amaru Maximiano, 2008, p. 65).

La estrategia de diversificacion podria ser una opcion si la empresa esta preparada

para responder las necesidades de un nuevo mercado, conocer el nuevo producto que

73



no ha sido parte de su giro normal comercial y garantizar asi el crecimiento
no un fracaso.

3. El autor Amaru Maximiano (2008) sefiala otras estrategias genéric

derivado de estudios de la administracion de empresas. Estas son: d
Innovacion. La estrategia de la innovacidn consiste en ser lider en el proceso de crear
nuevos productos y servicios. Con frecuencia es utilizada por las empresas recién
creadas, las cuales se basan en un producto o servicio hasta entonces inexistentes
para promover una renovacion de conceptos y, de esa forma, atraer clientes. Ciertas
empresas tradicionales también tienen una estrategia explicita de renovar en forma

constante sus lineas (p. 66).

Como se ha mencionado, la innovacion forma parte de los elementos para que una
empresa sea competitiva. A través de esta se facilitan los procesos de produccion y la
prestacion de un servicio le permite crecer y fortalecerse. Por muy antigua que sea una
empresa, debe incorporar productos o servicios innovadores para responder a las
exigencias de los clientes y evitar un fracaso futuro.

Estrategia de la oportunidad. “La estrategia de la oportunidad consiste en aprovechar
determinados periodos o situaciones. Fuera de esas temporadas se reducen al minimo”
(Amaru Maximiano, 2008, p. 66).

Las oportunidades para que sean estrategias deben ser aprovechadas por los
comerciantes. Debe tenerse la habilidad de detectar en qué momento se presenta una
oportunidad debido a que estas ofrecen beneficios para las empresas. Durante el afio
existen temporadas y festividades que se dan a nivel nacional y otras a nivel internacional,
0 situaciones que son oportunidad para que la empresa pueda posicionarse en un nuevo
mercado. Asimismo, en el caso de una nueva empresa, la oportunidad de empezar a
posicionarse en el mercado. Estos momentos marcan oportunidades importantes de
desarrollo econdémico, crecimiento y fortaleza en los negocio, atraccién de nuevos
clientes, fidelizacion de los clientes existentes, fortalecimiento de la empatia empresa-
cliente y respuesta a nuevas necesidades no resueltas.

Estrategia de la Estabilidad. La estrategia de estabilidad, también Illamada

comportamiento defensivo, es caracteristica de las compafias que tiene un enfoque
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En ciertos casos, el emprendedor elige la estabilidad porque no pretende crecer
(Amaru Maximiano, 2008, p. 66).

La estabilidad en una empresa se adquiere con el paso del tiempo, cuando esta ha
logrado alcanzar un posicionamiento en el mercado, un nimero de ventas y una dinamica
estructurada, lo que permite la marcha normal de la misma. Segun la naturaleza del
negocio, el producto o servicio que se brinde, debe analizarse si la estabilidad es una
estrategia funcional. Ello debido que, en ocasiones, por no tener dinamicas diferentes o
aspectos que ayuden la evolucion de una empresa, estas fracasan o cierran.

Estrategias de reduccion de costos. La estrategia de reduccion de costos se vuelve

necesaria cuando la organizacion estd amenazada y su eficiencia se ve comprometida.

Una empresa puede reducir los gastos si aplica las siguientes medidas. Eliminacion

de lineas de productos, despidos en la fuerza de trabajo o aumento de la eficiencia,

desinversion o venta de negocios a empresas competidoras, cierre de negocios,

término de operaciones y venta de los activos (Amaru Maximiano, 2008, p. 66).

Esta reduccion de costos trata de reducir los gastos que normalmente se tienen con

el fin de lograr la supervivencia de la empresa y se centra en la organizacién como tal.
Reaccion. La estrategia de la reaccion corresponde al modo de actuar en
concordancia con el comportamiento de los competidores. Hay diferentes tipos de
reaccion. La empresa que reacciona espera a ver lo que hacen los lideres del mercado
0 bien es sorprendida por la innovacion de los competidores y pierde competitividad.
Solo entonces los administradores de dicha empresa intentan equiparar las
circunstancias. Una variante de la reaccidén es la imitacion, la estrategia de copiar
deliberadamente un producto vencedor. Una compafiia puede tener toda una cartera
de bienes que son copias de productos de distintos competidores (Amaru Maximiano,
2008, p. 67).
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la imitacion de productos es evidente y la copia de procesos o de modelos
de servicios también es comun para estar a la altura de los competidores.
Y, por ultimo, Amaru Maximiano (2008) indica que dentro de la clasificacion de las
estrategias genéricas se encuentra la cooperacion.
La accion organizada por dos o0 mas empresas, que tiene por objetivo generar ventajas
competitivas para el conjunto, se le llama alianza estratégica. Esta es una asociacion
en la que dos 0 mas compafiias y otros tipos de organizaciones buscan alguna ventaja
0 sinergia a un costo mas bajo para todas, en caso en los que lograr tales ventajas

seria dificil para una empresa sola (p. 67).

La cooperacion es capaz de reunir recursos y fuerzas potenciales de dos o mas
personas. Al unir las sinergias surge la estrategia, ya que debido permitira un ganar-ganar
para los involucrados, alcanzando beneficios que una sola persona o empresa no lograria
por si sola.

La alianza estratégica de la cooperacién permitird que la empresa pueda expandirse,
la uniébn de sinergias y recursos multiplica las probabilidades de ganancias, de
crecimiento y desarrollo. Asimismo, disminuye el riesgo para las partes involucradas

(Amaru Maximiano, 2008).
3.2. La alianza, una estrategia

Las estrategias deben incorporarse en la direccibn de una empresa, ya que estas
fortalecen la organizacién, permitiéndoles mejorar su nivel de competencia. Aprovechar
las oportunidades ayudara a su crecimiento, extension y el posicionamiento en nuevos
mercados o0 su sobrevivencia.

Existe una diversidad de estrategias. La presente investigacién se centra en las
alianzas estratégicas ya que, por medio de la unién de recursos, puede apoyarse al
desarrollo de una microempresa en el mercado o0 a su posicionamiento en diferentes
mercados. A medida que se fortalecen las alianzas entre empresas o comerciantes, se

aumentan sus oportunidades econémicas, para el pais y el empleo.
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la competencia de las empresas. Esto debido a que se unen recursos y se
riesgos por la existencia de intereses comunes.

Bujanda et al. (2014) indican que “en la nueva economia, colaborar, propiciar
encadenamientos, intercambiar informacion y conocimiento, se torna una forma
estratégica de proyectarse, insertarse en cadenas de mayor valor y generar nuevas

oportunidades de negocio” (p. 13).

Las alianzas utilizadas para nuevas proyecciones comerciales y oportunidades de
negocio permiten generar propuestas de valor interesantes e importantes para la
clientela. Ello, debido a que por medio de ellas se fortalece la competitividad de las partes
involucradas. En este sentido, las empresas estan en la capacidad de dar respuesta a
las necesidades del mercado de una forma més efectiva y eficiente.

Asimismo, contindia indicando Bujanda et al. (2014) que:

El trabajo en redes puede tomar diferentes formas, desde contactos informales y

colaboraciones puntuales, hasta alianzas mas formales, comprometidas y duraderas

en el tiempo. El networking, por ejemplo, consiste en establecer y mantener contactos
empresariales potencialmente beneficiosos para el negocio, con el que se propicia la
interaccidon y el intercambio de informacion. Se expresa en la participacion de la
empresa en ferias y eventos empresariales, en redes sociales o en su integracién en

agrupaciones de empresas para estar al tanto de lo que sucede en su sector (p. 13).

El trabajo en red, en colaboracién o cooperacion permite a los empresarios contar con
diversidad de alianzas que son beneficio para sus organizaciones. Tomando en cuenta
que el campo empresarial es dinamico, las estrategias son fundamentales ya que por
medio de estas se da respuesta a las necesidades a las que deben responder. Ademas,
porque orientan la direccion de la empresa con el fin de la blisqueda de éxito. El
networking, como trabajo en red, establece y mantiene relaciones con personas o
entidades estratégicas o clave. Una microempresa podria apoyar el fortalecimiento de su

participacion en la actividad comercial por medio de espacios estratégicos que se pueden
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inmediatos u obtener un beneficio comun. Por ejemplo, lograr una asistencia técnica

que beneficie a todas las empresas participantes o enfrentar juntos obstaculos que
afecten al sector. Este tipo de colaboracion suele darse en el contexto de la

participacion activa en alguna agrupacion empresarial (Bujanda et al., 2014, p. 13).

El trabajo en cooperacion ofrece una serie de beneficios para las partes involucradas.
Las autoras sefialan que, con el fin de resolver una necesidad inmediata, la participacion
activa le dara una respuesta. El trabajo conjunto entre empresarios permitird eliminar
obstaculos. Ademas, en este tipo de trabajo especifico de red, podria no requerirse de
acuerdos formales.

El método mas formal de trabajo en red constituye la alianza estratégica: un acuerdo

entre dos 0 mas empresas para alcanzar objetivos comunes compartiendo recursos.

Una alianza estratégica puede ser la respuesta si una empresa necesita ser mas

eficiente en el uso de recursos o carece de los recursos necesarios para mejorar su

competitividad. Por ejemplo, una empresa que carece de determinado canal de
mercado puede entrar en una alianza estratégica con otra empresa que si lo tiene,

para evitar tener que desarrollarlo por ella misma, lo cual demandaria tiempo, e

inversiones cuantiosas, y llegar al mercado mas rapidamente. Otros ejemplos son

desarrollar procesos de produccién conjunta para abastecer a un cliente especifico o

entrar a formar parte de la cadena de proveedores de una empresa multinacional,

formando parte de un encadenamiento productivo (Bujanda et al., 2014, p. 13).

El éxito de las empresas se ve reflejado en su numero de ventas, su posicionamiento
y estabilidad en el mercado, por inversiones que retornan en periodos no muy largos, por
el impacto y beneficio para la sociedad, por su expansion a nivel nacional e incluso
internacional y por las proyecciones que reflejan el nivel de escalabilidad de la empresa,
entre otros. Esto exige una serie de actividades, coordinaciones, trabajos, recursos,

formacion, constancia y estrategias que permitan alcanzar dicho éxito. Las alianzas
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Las alianzas estratégicas pueden realizarse entre empresas que se dedican a

actividades comerciales de la misma naturaleza o diferentes. Para aplicar este modelo
debe analizarse la situacién, negocio o la necesidad que se desea resolver, identificando
los aspectos en los que se desarrollaran dichas alianzas.

Las microempresas, analizadas como fuente importante de oportunidad de empleo
para los guatemaltecos y parte del desarrollo econémico del pais, normalmente
desarrollan sus actividades en mercados conformados por compradores de medianos o
bajos e inestables recursos, lo cual representa altos riesgos y altos costos de operacion.
La microempresa se esfuerza por crecer con su propia capacidad de ahorros y, en
ocasiones, con tecnologia desactualizada. Por esta razén las alianzas estratégicas entre
empresarios juegan un rol importante para la sobrevivencia empresarial.

Lynch (1995) comenta que las alianzas estratégicas “son acuerdos de cooperacion
entre una, dos o0 mas empresas, que las une con el fin de lograr y desarrollar ventajas de
caracter competitivo en un tiempo determinado, lo que no les seria posible de alcanzar

por si solas” (p. 635).

En los acuerdos de cooperacién se unen las sinergias de las y los empresarios
involucrados conjuntamente en una aventura comercial, situacién que permite brindar un
servicio o producto con mejor calidad.

Al respecto, Lynch (1995) explica lo siguiente:

El objetivo de defensa o supervivencia, como su nombre lo indica, va dirigido a evitar

la pérdida de eficacia de la empresa y persigue la supervivencia de la misma. El

objetivo ofensivo pretende que la empresa a través de una alianza alcance una ventaja

competitiva con el fin de aumentar la eficacia (p. 635).

Se destacan aspectos relevantes dentro de los objetivos de las alianzas estratégicas,
ya estas se desarrollan para resolver las problematicas u obstaculos que enfrenta una

empresa. Incluso, evitar su desaparicién en el mercado. Asimismo, las alianzas permiten
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empresa.

El trabajo que se realiza en red, por medio de las alianzas estrategias, ayuda @l
empresas apoyandolas en su sostenimiento y crecimiento en el mercado. Es importante
tener claros los intereses de las empresas para la negociacion, coordinacion y el trabajo
que cada una aportara. Asimismo, se deben establecer los términos sobre los que versara
la relacidn de colaboracion con el fin de evitar conflictos posteriores.

Bujanda et al. (2014) indican que las actividades clave en la empresa en materia de
trabajo en redes son las siguientes:

a. Interactuar con contactos que sean de interés para la empresa.

b. Proponer actividades a realizar en conjunto con otras empresas o entidades.

c. Negociar los términos de la relacién de colaboracion desde una perspectiva de

beneficio mutuo.
d. Orientar las relaciones empresariales de acuerdo con principios éticos.

e. Coordinar el trabajo con los socios (p. 13).

Las alianzas estratégicas permiten una relacion de colaboracion con aliados
importantes. Asi, se da un complemento entre las partes participantes. Por esta razén es
importante tener claridad de las actividades conjuntas que se realizaran e iran
encaminadas a obtener beneficios para los involucrados. Esta relacion empresarial debe
ser orientada con respeto, cordialidad y ética.

Las mismas autoras sefialan que dentro de los criterios para la negociacion de los
términos de la relacién de colaboracion desde una perspectiva de beneficio mutuo debe
contemplarse lo siguiente:

Establecer claramente cudl es el beneficio que se desea obtener de la negociacion.
Comunicar claramente al socio lo que se espera obtener del acuerdo y preguntarle
gué espera obtener él. Registrar por escrito los acuerdos de la negociacion para que

sean un referente para el trabajo a realizar (Bujanda et al., 2014, p. 21).

Es importante contar con formalidades que respalden la relacion de cooperacion entre

las empresas. Ello, con el fin de tener la claridad del trabajo que se realizara y los
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es el registro idéneo que se puede obtener de la misma.

cumplir con requisitos y condiciones, asi como enfrentarse a la realidad de su pais,
circunstancias que en algunos casos representan obstaculos de crecimiento.

Los autores Devlin y Moguillansky (2010) indican que los obstaculos o restricciones
gue pueda enfrentar una empresa pude ser superados por estrategias de apoyo en las
gue se unen esfuerzos y de las cuales surge un trabajo coordinado. Al respecto opinan
lo siguiente:

Ademas, la gobernanza de la alianza debe estar al servicio del bienestar publico, lo
que significa que, si bien el Estado debe colaborar estrechamente con el sector
privado, debe someterse a procedimientos y mecanismos que eviten su captura por

intereses especiales (p. 26).

Las alianzas estrategias publico y privada son estrategias de desarrollo para las
empresas en las que interviene el Estado como apoyo clave y de las cuales pueden surgir
politicas publicas que respalden las actividades comerciales de las empresas y que
contribuya a la viabilidad y escalabilidad de los negocios.

Las alianzas publico-privadas son alternativa de desarrollo para las empresas y deben

ser Utiles para el bien publico y no responder Gnicamente a intereses particulares.

3.3. El desafio de la colaboracién y los beneficios de las alianzas en el comercio

Respecto a relacidén de colaboracion que se deriva de las alianzas existen intereses y
metas por alcanzar. Asi, el trabajo conjunto que se pretende realizar representa desafios
para cada una de las organizaciones que forman parte de la aventura comercial. Este
desafio podria implicar el inicio del desarrollo de la empresa en un mercado diferente al
gue comunmente atiende, fortalecimiento su competitividad, generando mas dinamismo
en las actividades comerciales y una mayor demanda, el uso de nueva tecnologia,
innovacion, trabajo en equipo, plazos establecidos para cumplir los términos de la alianza

y creacion de una nueva o diferente propuesta de valor, entre otros aspectos. Estas
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Austin (2003) comenta que las alianzas “pueden llegar a incluir vario$, socios en<el
USAC AV

esfuerzo por concertar recursos mas abundantes y combinaciones de compe

poderosas” (p. 24).

Cada una de las empresas involucradas en una alianza estratégica posee sus
recursos, especialidad de trabajo y competencia. Por lo tanto, al unirse en alguna
actividad comercial especifica en un tiempo determinado, se dara la union de socios y
MAs recursos que permitiran una competencia mas fuerte.

Una gran compafiia de tecnologia de comunicaciones se asocié con la National

Geographic Society para crear el sitio Web de geografia Marco Polo que promueve la

integracion de contenidos de Internet en los programas de estudio, y al mismo tiempo

mantienen una asociacion con National Council of Teachers of Mathematics, y con la

American Association for the Advancement of Science para crear sitios analogos en

otras disciplinas. La coalicion resultante ha dado lugar a un programa educativo que

ninguno de los socios podria haber desarrollado por sus propios medios (Austin, 2003,

p. 25).

El caso que proporciona el autor Austin, sefiala como una alianza estratégica entre
varios socios permite un servicio con propuesta de valor importante para el mercado.
Ademas, el resultado obtenido no se hubiera alcanzado por una sola compafiia. En este
sentido, cada uno de los socios tiene su competencia, a saber, su especialidad. Dicho
programa implica una mayor cobertura, es decir, la oportunidad de abarcar un mercado
mas grande, situacion que implica un desafio para los participantes en dicha aventura.

Las personas que estan a cargo de la direccion de las empresas y que desean
desarrollar estrategias de colaboracion deben analizar la situacion o la oportunidad
comercial a la que se arriesgaran. Deben visualizar la complejidad de la situacion para
saber el tipo de colaboracién que realizard uno y el otro.

Austin (2003) comenta que el estudio realizado con relacion a las alianzas entre
instituciones de distintos sectores permite que los socios puedan categorizar sus

colaboraciones, comprender la forma en que se puede evolucionar en el tiempo, analizar
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de decisiones se encuentra en el marco del “continuo de la colaboracién”, ené"rﬁiﬁafg_:[ciﬁv
que da a las tres etapas por las que puede pasar la coalicién. Dichas eta& Sl:sso%\cﬂ >
filantropica, transaccional y de integracion.

1. En la etapa filantropica el compromiso entre las organizaciones es limitado, los
beneficios son reales, no precisamente implica beneficio econdémico. Segun la
investigacion realizada por Austin, el beneficio que recibieron las organizaciones
analizadas fue que una de ellas recibi6 una donacién y la otra parte recibié un
agradecimiento. El autor explica que hay una unién o una colaboracion que no implica un
beneficio econémico para una de las organizaciones, pero esta etapa marca el inicio de
las siguientes etapas y futuras oportunidades.

2. En la etapa transaccional, las organizaciones intercambian recursos, l0s socios son
mMAs activos, la relacion entre los mismos se vincula con las operaciones comerciales que
se realizan, las organizaciones estan en la disponibilidad de intercambiar conocimientos
habilidades especiales, la interaccion es mas fuerte y surgen beneficios mutuos.

3. Con relacion a la tercera etapa de la integracion, Austin (2003) sefiala lo siguiente.

Se da cuando las misiones, la gente y las actividades de los socios comienzan a ejercer

una mayor accion colectiva y experimentar mas integracion organizacional. La relacion

empieza a adquirir el aspecto de una Joint Venture altamente integrada, de valor
central para las estrategias de ambas organizaciones. Aumenta la magnitud y la forma
de los intercambios de recursos, y las actividades emprendidas en conjunto se amplian
aun mas. Se intensifican las interacciones personales. La creacion de valor individual
crece hasta alcanzar el nivel de accién conjunta. La cultura de cada una de las
organizaciones resulta afectada por la de otra y se institucionalizan los procesos y los
procedimientos para administrar la complejidad creciente de la relacién. En ultimo

término, la alianza se institucionaliza (p. 52).
Esta etapa es el nivel méas alto al cual llega una alianza en la que la interaccién de las

organizaciones es mas fuerte y formal. Incluso llega a adquirir aspectos de una aventura

conjunta altamente integrada.
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brindar un producto o servicio con mejor calidad, se expande el negocio a nivel nacional

e internacional, se da la transferencia de tecnologia, acceso a nuevos mercados, acceso
a nuevos canales de distribucién o venta, se mejora la capacidad de comunicacion con
clientes internacionales, se adquieren nuevos procesos, conocimientos, experiencias,
informacion y clientes, se aprende de las empresas que son aliadas y hay oportunidad
de publicidad conjunta, lo cual implica la oportunidad de ganar un espacio importante en
el mercado de ser reconocidos.

El punto central para que las alianzas estratégicas sean clave de éxito es que las
partes que se desean aliar tengan confianza entre si, dejando debidamente todo
detallado, en qué consistird cada una de las aportaciones o trabajos que realizara cada
parte involucrada, con el fin de evitar conflicto de intereses.

Las alianzas estratégicas en el campo comercial son importantes ya que, por medio
de ellas, se pueden obtener servicios o productos de calidad que incorporan propuestas
de valor y brindan experiencias satisfactorias para el mercado. Asimismo, son
aportadoras de oportunidad de crecimiento o desarrollo de las empresas, especialmente
para las microempresas, organizaciones que forman parte importante en la economia del
pais. Las alianzas son una opcién para que las empresas puedan también realizar sus
actividades comerciales fuera de las fronteras del pais y como parte de la expansion del
negocio a otros nuevos mercados. Ademas, son Utiles para apoyar la sobrevivencia de la

organizacién, mejorando su competencia y disminuyendo las debilidades.
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4.1. Generalidades del Joint Venture

El mundo comercial es dinAmico e innovador. Con el paso del tiempo las exigencias
comerciales son cada vez mas demandantes. A través de la globalizacion surge la unién
de mercados, sociedades, culturas y por dicha circunstancia deben resolverse aspectos
que permitan responder a demandas politicas, sociales, culturales, tecnoldgicas,
econdmicas y empresariales de cada pais.

Guatemala, actualmente, estd creando espacios estratégicos para incentivar la cultura
de emprendimiento, ha desarrollado politicas publicas, programas de formaciéon con
consultorias y asesorias en emprendimiento. Todo esto con el fin de promover el
desarrollo econdémico del pais.

Dada la necesidad de las empresas por posicionarse en el mercado, y en la busqueda
de ser mas competitivas, subsistir en el mercado o posicionarse en nuevos y mejores
mercados, se buscan estrategias que permitan introducirlas a tal situacion. Una de estas
estrategias es la alianza entre los comerciantes. De esa cuenta, se considera al Joint
Venture como la alianza estratégica idonea que brinda la oportunidad a las
microempresas para mejorar su desarrollo en el mercado, apoyandolas en su
subsistencia y escalabilidad en el mercado. Se hace especial énfasis en las
microempresas, ya que son las unidades con mayor presencia en el mercado de
Guatemala y las que representan parte importante en la economia del pais.

En virtud de lo anterior se desarrollan aspectos generales del Joint Venture con la

finalidad de conocer su esencia y su determinaciéon como alianza estratégica.

4.1.1. Definicién de Joint Venture

Con la finalidad de conocer la esencia del Joint Venture se presentan algunas
definiciones de dichos términos.

Al respecto, el autor Sierralta Rios (1996) comenta que:

Joint significa unién, empalme, conexiéon o conjuncion; en tanto que venture o ventura

en inglés o castellano significan simultaneamente riesgo, exponerse a la casualidad o
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modo adverbial con que se denota que una cosa se expone a la contingen

suceda mal o bien (p. 49).

El Joint Venture en inglés se refiere al riesgo conjunto, la conexion entre empresas
que denota la oportunidad de llegar al éxito, obtener fortuna, riesgo que implica
posibilidades de beneficios, ventaja econdmica. En castellano, la unién podria implicar
una situacién de fracaso o éxito, se determina que del riesgo se derivan dos
probabilidades, puede ser o no ser el caso de beneficios para las partes involucradas.
Asimismo, la palabra joint traducida al idioma espafiol también significa asociado, mutuo,
conjunto, articular, y la palabra venture significa proyecto, operacion, aventura,
emprendimiento.

Los autores Echarri, Pendas Aguirre y Quintana Sanz-Pastor (2002) definen el Joint
Venture como:

Un proyecto creado por dos o0 mas empresarios que intercambian sus habilidades y

recursos, con el fin de obtener objetivos especificos. Es decir, acuerdo entre dos 0 mas

empresas que disponen en comun, capital, activos u otras fuentes necesarias para

llevar a cabo la explotacion de un negocio (p. 15).

El Joint Venture es un proyecto para que los empresarios unan sus fortalezas, una
oportunidad de alianza que promueve la aventura de ganar-ganar, un acuerdo en el que
las empresas se complementan con la unidén de sus recursos y comparten riegos, segun
sus posibilidades y habilidades comerciales, con el fin de brindar un servicio o producto
de mejor calidad.

Para comprender ain mas la figura del Joint Venture, Lepera (1998) expone que:

Como regla general, los Joint Venture son pensados en relacion con una especifica

aventura, una empresa individual, pero no es necesario que esta empresa sea de

ejecucion inmediata. Lo que es de la naturaleza del Joint Venture es que sea limitado

a una aventura particular y que no sea general en su operacion o duracion (p. 74).
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comercial. En el momento que se inicia el trabajo conjunto ciertamente surge una nueva

direccion y administracion del negocio, como una empresa. Respecto a la temporalidad
del proyecto conjunto, no debe entenderse que se forma un nuevo comerciante y
empresa.
En este sentido, Alvarez y de Le6n (1998) opinan que:
Los Joint Ventures han evolucionado, que ya no son solamente transferencia de
tecnologia, formados por un tiempo limitado o solamente para asociar una empresa
extranjera con una nacional, formados por un contrato o a través de una sociedad.
Joint Venture es simplemente la asociacion de dos o mas personas, nacionales o
extranjeras, fisicas o morales, publicas o privadas, con la intencién de explotar un fin
econdémico determinado de manera conjunta, en el cual las partes aportaran e integran
recursos tanto tangibles como intangibles, distribuyéndose la direccion econdémica y

operacional del proyecto y dispuestos a compartir los beneficios y las pérdidas (p. 13).

El Joint Venture es la explotacion de un negocio no alcanzado antes por una sola de
las partes involucradas. Implica no solamente el complemento de una empresa con otra,
el compatrtir recursos o habilidades, sino una serie de beneficios 0 ventajas para los
comerciantes, la direccién y administracién de una aventura comercial determinada, asi

como el compartimiento de pérdidas que dicha aventura pueda implicar.

4.1.2. Antecedentes

Las operaciones comerciales y maritimas en las que se daban los intercambios entre
mercaderes del antiguo Egipto, Babilonia, Fenicia y Siria, fueron a lo que se le denomino
Joint Venture, una relacion comercial (Alvarez y de Leén, 1998).

Asi, Alvarez y de Le6n (1998) indican que:

Los antecedentes del vocablo inglés Joint Venture o “joint adventure”, como

originalmente se le conocia, viene de las organizaciones de “gentlemen-adVentures”

(caballeros aventureros), que organizaron corporaciones en la época de la formacion
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figura se produjo en los Estados Unidos de América (p 13).

El término de Joint Venture fue utilizado para las aventuras de colonizacion por parte
del Imperio Britanico, la aventura que implicaba ocupar un territorio alejado de sus
fronteras para la explotacion, dominio administrativo, econdmico y militar. No obstante,
con el tiempo el sentido de este término ha cambiado.

En los Estados Unidos se dio la evolucién de lo que implicaba el Joint Venture debido
a causas historicas particulares.

El auge de los Joint Ventures viene a partir del siglo XIX. De conformidad con Rudie

Harrigan, los mismos datan de por lo menos 1880, cuando los ferrocarriles los usaban

para proyectos de gran escala y durante la década de los cincuenta los Joint Ventures

se volvieron muy populares como vehiculo para la iniciativa comercial. La
jurisprudencia estadounidense reconoce los joint Ventures como figuras juridica desde

1808 en los casos Hourbequi vs. Girad y Lyles vs. Styles. En el caso Hubbel vs. Buhler

43 HNY 82-84 en 1887 establecid que era irrelevante el arreglo hecho entre las partes,

era un joint adventure o un “limited partnership”, dado que bajo la ley de los Estados

Unidos ambas figuras estaban gobernadas por las mismas reglas. El Joint Venture

gueda finalmente legitimado en el sistema juridico estadounidense en el Internal

Revenue Code de 1954 (Alvarez y de Le6n, 1998, p. 14).

El Joint Venture en Estados Unidos empieza a ser un vehiculo para la iniciativa
comercial, aplicAndose en los proyectos de grandes escalas por parte de los ferrocarriles.
En este mismo pais se le da el sentido comercial y se le reconoce como una figura
juridica, quedando debidamente legitimado en su sistema juridico.

Asimismo, en la explicacion dada por Alvarez y de Le6n anteriormente, se resalta que
el “limited parthership” y el “Joint Venture” eran figuras que se regian por las mismas
normas, de esa cuenta se analizan y comparan ambas figuras.

El parthership es definido en el Uniform Partnership Act, s. 6(1), como la asociacion de

dos o mas personas para llevar a cabo, como coduefios, un negocio con fines

lucrativos. Al igual que el joint venture es una forma de asociacion sin personalidad
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asociados ponen en comun sus recursos, tiene un fin lucrativo y sus mléiihéros poseen

una responsabilidad limitada (Alvarez y de Ledn, 1998, p. 14).
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Se destacan dos diferencias puntuales en la explicacion presentada por los autores

Alvarez y de Leén. El Partnership es una figura en la que une a personas como coduefios

en un negocio, no hay un limite establecido. El Joint Venture también implica una unién,

pero sin formar una persona juridica derivada de la asociacion, simplemente es compartir

recursos para un proyecto o negocio determinado, hay una responsabilidad limitada.

Alvarez y de Le6n (1998) presentan las diferencias primordiales de ambas figuras

dentro del derecho estadounidense:

a.

Objeto limitado de los Joint Ventures: los partnerships, a diferencia de los Joint
Venture, implican necesariamente una relacion continua entre las partes.

Partes involucradas: en los partnerships, en principio solo las personas fisicas
pueden formar parte de estas, no existiendo esta limitante para los Joint Ventures.
Reparticion de pérdida: en los partnerships la reparticién de pérdidas se presume
y es automética, mientras que en los Joint Ventures debe ser expresa.

Poder de los socios: en los partnerships se presume que los socios se han
otorgado un mandato reciproco (mutual agency) y, por tanto, son solidariamente e
ilimitadamente responsables. En los Joint Ventures la delegacién de la
representacion en uno de socios debe ser explicita.

Delectus Personarum: en el sistema estadounidense es el derecho que tiene un
socio en una parthnership de oponerse a la admision de un nuevo socio. Aunque
el Joint Venture también es esencialmente intuitus personae, este derecho no

existe a menos que se haya pactado (pp. 14-15).

En las diferencias sefaladas anteriormente, se analiza que lo comun de los

partnerships y los Joint Ventures es la accion de union. El partnership forma una persona,

por lo que las responsabilidades o decisiones son tomadas por las parte que la integran

y solo pueden ser personas fisicas quienes lo integran, asi como hay presuncién en

determinadas situaciones. El Joint Venture implica tener una responsabilidad limitada,
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globalizandose. d
La fuerte presencia comercial de los Estados Unidos en todas las regiones del mundo,
sobre todo luego de la Segunda Guerra Mundial, conllevé la transferencia no solo de
capital norteamericano a los diversos paises, sino también de sus modalidades para
la realizacion de los negocios. En principio, los Joint Ventures que trascendieron las
fronteras norteamericanas estaban integrados por socios norteamericanos, pero
pronto se inicid una etapa de asociacion del capital norteamericano con el capital local
del pais receptor. Una ultima tendencia ha llevado a la integracion de socios locales,
al margen de la participacién norteamericana o de otros paises, utilizando féormulas de
Joint Venture (Alvarez y de Ledn, 1998, p. 15).

La practica del Joint Venture dej6 de ser utilizada unicamente por Estados Unidos y
empezo6 a internacionalizarse después de la Segunda Guerra Mundial.
En el caso de América Latina, Alvarez y de Le6n (como se citd en Aguinis y Zalzuendo,
1990) expresan lo siguiente:
Fue en la década de los ochenta cuando el Joint Venture empieza a incidir en la
practica empresarial y legal como vocablo y como figura. Este “boom” a nivel de
Latinoamérica tuvo como motor impulsor la liberacién de la inversion extranjera, la cual
abarco los mismos paises suscribientes de la Decision del Pacto Andino, que en los
afos sesenta habian adoptado medidas tendentes a limitar la inversion extranjera en
aras del nacionalismo y la consecuente proteccidén a lo nacional. Es asi que como
resultado de la apertura a inversiones de capital extranjero las relaciones
empresariales internacionales tuvieron gran auge y requirieron de nuevas figuras
juridicas: los denominados contratos atipicos, tales como el factoring, leasing,
franchising y el mismo Joint Venture, los cuales fueron extraidos en su mayoria del

derecho anglosajon (p. 15).

El Joint Venture permitié en Latinoamérica la inversidén extranjera, situacion que brindé

oportunidades de beneficio y desarrollo econdmico para los paises participantes. La
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aplicabilidad de esta figura ha sido util a lo largo de la historia y fue adap ﬁose segun ¢

las necesidades comerciales. Si aun persiste en la practica actual empresépﬁaa, es pquue
A /

brinda ventajas comerciales importantes para las partes involucradas.

4.1.3. Clasificacién y tipologia

Con relacion a la clasificacion y tipos de Joint Venture, el autor Maguifia F. (2004)
sefala cuatro clasificaciones, las cuales son:

a. Por su modalidad legal u organizacional.

Joint Venture societaria. Es una organizacion empresarial que da origen a una nueva

entidad o a una nueva sociedad con las implicancias juridicas que esto supone por su

rigidez y complejidad con la diversidad de las leyes de cada pais. Esta ligada al
sistema juridico del “civill law”.

Joint Venture contractual. Consiste en una relacion contractual que no da origen a una

nueva entidad juridica. Pragmatismo, flexibilidad y autonomia son caracteristicas

inherentes a este Joint Venture. Esta ligada al sistema juridico del “common law” (p.

74).

Segun la modalidad legal u organizacional, si el Joint Venture se da con relacion al
sistema “civil law”, sistema juridico basado en el derecho romano, surge la creacion de
una nueva persona juridica. Por otro lado, si el Joint Venture se sustenta en el “common
law”, el sistema juridico del derecho anglosajon, ello da origen a una unién por medio de
contrato, en la que existe flexibilidad, se concede primacia al valor practico de las cosas
y la autonomia y las parte involucradas permanecen con su individualidad.

b. Por su contexto geogréafico, Maguifia F. (2004) sefiala lo siguiente:

Joint Ventures nacional. Son las creadas por socios con idéntica nacionalidad y dentro

de su pais de origen.

Joint Venture internacional. Son las creadas por socios de diferentes nacionalidades.

Se considera como socio local el que tenga el domicilio social en el pais donde se

instale la Joint Venture (pp. 74-75).

Segun la nacionalidad de las partes que participen en Joint Venture, y el lugar donde

sea constituida dicha aventura conjunta comercial, sera nacional o internacional.
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c. Por el tipo de contrato o acuerdo de las partes, Maguifia F. ( 2004)epgmera‘las.

orf 5 v Wl Z

siguientes:
Para proyectos manufactureros.
Para las industrias extractivas.
Para la industria de la construccion.
Para proyectos comerciales.
Para investigacion y desarrollo.
Para actividades financieras.
Para prestaciones de servicios.
Para actividades de turismo.
Para actividades agropecuarias y agroindustriales (p. 75).

El Joint Venture puede ser utilizado en cualquier actividad comercial, lo que representa
el fortalecimiento de la competitividad de las partes involucradas. Asi, el Joint Venture
recibe su denominacion con relacion a su actividad comercial central.

d. Por el rol o desemperio de los socios, Maguifia F. ( 2004) enumera las siguientes:

Joint Venture con un socio dominante. Significa que el emprendimiento esta

basicamente controlado o dominado por el socio, que juega un rol activo, mientras

que el otro socio tiene un rol pasivo.

Joint Venture de administracién y operaciéon compartida. Significa que ambos socios

juegan un rol activo en la administracion y gerenciamiento de la empresa.

Joint Venture independientes. Significa que ninguno de los socios juega un rol activo.

El papel fundamental en el proceso de toma decisiones, en la administracion y

operacion de la empresa o el proyecto, recae en manos de un gerente general, que

habitualmente no proviene de ninguno de los socios (p. 75).

Este tipo de Joint Venture se centra en la direccion y administracion del negocio a
realizarse, el dominio puede tenerlo una de las partes involucradas, puede ser compartido
0 puede estar a cargo de un tercero. En el Joint Venture debe haber confianza, lealtad y
transparencia entre las partes, ya que existen responsabilidades y compromisos entre si
y para el cliente o clientes a quienes se les brindara el servicio o producto. Asimismo, la

responsabilidad no solamente se centra en el resultado del proyecto conjunto, sino en la
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forma de dirigir, administrar y ejecutar dicha alianza. De existir oportunidad ?efifec:mrento
empresarial, ventajas econémicas, exploracion de nuevos mercados, entre %t}gds enjugar
de que esto signifique pérdidas o fracaso para los empresarios. N 5%
El Centro de Investigacion de Ciencias Administrativas y Gerenciales [CIC
indica que el Joint Venture puede clasificarse segun las aportaciones.
Suelen llamarse equilibradas cuando el capital a aportar es igual, y se llaman
asimétricas cuando uno de los socios tiene una participacion mayor. Otro ambito a
considerar es el geografico, donde las nacionales suelen participar con su personal, el
mercado y conocimiento del entorno, y las empresas extranjeras por lo general brindan

su tecnologia y capacidad de produccion (p. 111).

La clasificacion que sefiala CICAG indica un aspecto importante, el cual se centra en
las aportaciones que ofrecen las empresas involucradas en la Joint Venture, e indica que
las empresas extranjeras normalmente son las que brindan la tecnologia, la capacidad
de produccién, las herramientas y conocimiento que lo hacen posible. Por otro lado, las
nacionales son las que brindan el conocimiento con relacion al mercado de su entorno y
el personal. Por lo tanto, surge el complemento de recursos para el emprendimiento de
un negocio que se vuelve una meta en coman.

El Banco Bilbao Vizvaya Argentaria indica la existencia de tres tipos de Joint Ventures:

Joint Venture de alianzas estratégicas. En este tipo de Joint Venture no es obligatorio

realizar un aporte econémico, por tanto, los aportes realizados por las partes seran la

suma de caracteristicas de cada miembro puestas al servicio de un fin colectivo que
sera definido en virtud a las necesidades de los contratantes. Joint Venture de
coinversion. En este tipo de Joint Venture la principal caracteristica es el aporte
monetario o de bienes que hacen las partes, generando una misma direccion, cuyo
propésito de obtener mayores utilidades de las que pudieran alcanzarse
individualmente, a través de la incorporacion a nuevos mercados y economia de
escala. Joint Venture contractual. En este tipo de Joint Venture, las partes implicadas
realizan una actividad en comun, establecen acuerdos de colaboracion en los que se
estipulan clausulas que rigen las actividades que cada parte realizara la forma de

repartir ganancias y riesgos, la utilizacion de convenios auxiliares y contratos satélites
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(https:/Iwww.bbva.es/general/finanzas-vistazo/empresas/joint-venture/i

una empresa con otras para una meta en comun. Como coinversion, implica onNT
recurso economico con el fin de que las utilidades sean mayores, permitiéndoles a las
empresas la introduccion a nuevos mercados y, por consiguiente, su expansion y
reduccion de costos de produccion. Ademas, es contractual, debido a que se establecen
detalladamente en un documento los términos de como se desarrollara la relacion

comercial de la aventura comercial conjunta.

4.1.4. La negociacion en los Joint Venture

El Centro de Investigacién de Ciencias Administrativas y Gerenciales (CICAG) cita a
diferentes autores con relacion a los elementos basicos y aspectos a considerarse en la
negociacion de los Joint Venture.

CICAG (como se cité en Ortega, 2011) indica que:

Una vez que las empresas en ambito internacional deciden unir esfuerzos para
complementarse, con ciertos niveles de autonomia, y lograr metas que de manera
individual serian inalcanzables, en la cual se ha visualizado como instrumento
principal el Joint Venture debido a su clara tipificacion, se encuentran ante la
presencia de una negociacion que demanda el conocimiento de las etapas, fases
para llevarlo a cabo de manera detallada y evitar una conduccién que pudiera
llevarlas al fracaso, en virtud del manejo de multiples aspectos que van desde la
determinacion de la duracion de la relacion si sera a corto o largo plazo hasta los

niveles de compromiso y de dotacion de recursos (p. 111).

La negociacion que se derive de los Joint Ventures debe establecer claramente los
términos de la reaccion conjunta comercial, por o que es importante tomar en cuenta los
intereses de cada parte involucrada para evitar futuros conflictos.

La negociacion debe iniciar con la confianza mutua entre los comerciantes que seran
parte de la aventura comercial, ya que si no existe confianza del trabajo que cada una de

las empresas desarrolla, puede no iniciarse la aventura conjunta.
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CICAG (como se cito en Sierralta, 1997) enumera cinco elementos basi
ir implicitos en la negociacion comercial del Joint Venture: ;

a. Determinacion de objetivos: permiten establecer la naturaleza, alca cec:aursasyv
motivaciones del Joint Venture, y en la medida de lo posible, se hace n& égasxffgacﬂ >
precision cuantitativa que habilita la negociacién entre puntos minimos y maximos,
ofreciendo un margen, haciéndola fluida y flexible. La fijacién de metas claras permite
ceder o0 avanzar en las posiciones y la evaluacion si los acuerdo estan dentro de las

expectativas trazadas (p. 112).

Es importante establecer y fijar las metas que surgiran con relacion al Joint Venture,
ya que respecto a dichas metas se realizara la negociacion. Si no se tienen objetivos
claros o metas por alcanzar, no tendra éxito la aventura comercial conjunta.

b. La designacidon de negociadores para evitar el problema de quien debe disefiar y

estructurar el contrato. Es recomendable que las personas que representan a la

organizacion en este proceso, sean destinadas en adelante a la gestion operacional
dado a su conocimiento y grado de compenetracion con la nueva figura que se esta
conformando. En contrapartida, existe la hipotesis de utilizacion de personal desligado,
pero con elevado talento negociador, quienes pueden tener una perspectiva imparcial
(CICAG, 2015, P. 112).

Seria oportuno que las personas involucradas en la negociacién de la aventura
comercial conjunta, sean aquellas quienes conocen bien su empresa, para que con
relacion a su experiencia pueda llevarse a cabo la mejor negociacién que permita el
beneficio comun. Involucrar personal que no conoce o no tiene identidad con la empresa
podria representar un riesgo, ya que podrian dejarse afuera intereses importantes.
Asimismo, involucrar personas imparciales con talento de negociacion podria ser util para
la orientacion en los acuerdos. Estas personas tendrian que conocer muy bien la actividad
comercial del proyecto conjunto para orientar efectivamente las decisiones de las partes
involucradas.

d. Elaboracion de agenda como técnica para ordenar las reuniones y para centrar las

discusiones y guiar el avance del trabajo. Es una relacion detallada, atendiendo a

la estrategia, evitando salirse de los propdsitos, es recomendable iniciar con
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intereses, necesidades que encaucen el elemento mas mporifaete en una
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La planificacion de las actividades permite tener orden y control, por lo que se presenta
como elemento basico la elaboracién de una agenda, por medio de la cual se estipulen
fechas y puntos a tratar. Ello, con el fin de negociar y establecer todos los aspectos sobre
los cuales versara la aventura comercial.

e. Concesiones y reservas como un componente importante de la negociacion en el
juego de las ofertas llegando a soluciones que satisfacen las expectativas de las
partes. En el caso de los Joint Venture, la concesion tiene la finalidad de conocer
las necesidades de la parte contraria, ¢ qué cantidades y participacion desea?, ¢a
gué nivel y cuanto en contraprestacion ofrecer para obtenerlo? En este sentido,
habra que cuidar cuanto se revela de la posicion en esta accion (CICAG, 2015, P.
112).

Es necesario que se establezcan cudles seran los recursos, herramientas, la
participacion de las partes en la aventura conjunta, para establecer con claridad el rol de
cada una de las empresas, y asi lograr las metas previamente establecidas en comun.

f. Acuerdos y compromisos en el proceso de la negociacion. Se esbozan acuerdos
preliminares que posteriormente serdn clausulas contractuales, donde el
negociador podra, en aras de objetivos a largo plazo, ofrecer concesiones que
inicialmente no seran provechosas. Es importante la precisibn de riesgos,
financiamientos, tecnologia, seguros, entre otros, de la manera mas clara, para
evaluar la posibilidad de cumplimiento (CICAG, 2015, P. 112).

Los acuerdos a los que se lleguen para realizar el Joint Venture deben ser claros, y
gue sobre todo, que sean lo necesario para el cumplimiento de las metas en comun. Es
importante que los acuerdos y compromisos no se queden Unicamente en acuerdo verbal,
sino que se establezcan en un contrato que dara la formalidad y el respaldo a los
intereses de las partes involucradas.

En este sentido, CICAG (como se cité en Aragon, 2015) indica que:
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El proceso de negociacion en los Joint Venture, subsumidos en los as quf@s locales

e internacionales, se ve influenciado por las reglamentamones leyes, megulacnones )/

tanto de la regién, como de la propia organizacién. Todos los elementos ol
pues, implican escenarios que pueden impactar a los futuros socios, tanto favorable
como negativamente, aspectos que se dificultan ain mas si los entes participantes

presentan niveles de desarrollo disimiles (pp. 113-114).

Existen aspectos que pueden influir en la aventura comercial, dichos aspectos pueden
ser situaciones culturales, legales, del pais o region, aspectos propios de las
organizaciones y el nivel de desarrollo de las partes, todo ello debe ser valorado debido

a gue representan la probabilidad de situaciones favorables o negativas.

4.2. El Joint Venture, un contrato atipico mercantil

Partiendo de la importancia de que los acuerdos derivados de las aventuras
comerciales conjuntas queden debidamente establecidos en clausulas contractuales, se

desarrolla el tema del Joint Venture en un contrato atipico mercantil.

4.2.1. Generalidades

El contrato de Joint Venture es atipico debido a que no esta regulado en la legislacion

guatemalteca, pero es un contrato que se ha utilizado en el ambito comercial.
El mundo del contrato atipico se fundamenta en la llamada libertad de configuracion
interna, la que tiene como limite la creatividad de las personas para inventar férmulas
de negociacién y plasmarlas en clausulas contractuales, libertad que debe respetar el
orden publico, las leyes prohibitivas expresas y la moral, en cuanto al objeto del
contrato y sus posibles condiciones, de conformidad con los articulos 1271 y 1301 del
Caodigo Civil (Villegas Lara, 2006, p 289).

Un contrato atipico mercantil puede adecuarse a las necesidades de las partes

contractuales y al tipo de negocio que se desea realizar. Aunque este tipo de contratos
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vician el contrato y se tienen por no puestas las condiciones imposibles y las contrarias a

las leyes o a las buenas costumbres. El articulo 1301 del mismo cddigo civil antes
mencionado por el autor Villegas Lara, establece que hay nulidad absoluta en un negocio
juridico cuando su objeto sea contrario al orden publico o contrario a las leyes prohibitivas
expresas, y por la renuncia o no concurrencia de los requisitos esenciales para su
existencia. Los negocios que adolecen de nulidad absoluta no producen efecto, no son
revalidables por confirmacion.
La revista digital Pyme proporciona la definicion de lo que es un contrato de Joint
Venture:
Joint Ventures es un contrato que permite la participacion tanto de personas fisicas
como morales mediante su aporte de capital, tecnologia, canales de distribucion,
personal, conocimiento de mercado, entre otros, para cumplir un objetivo especifico
gue requiere de la suma de capacidades. Con este contrato se comparten esfuerzos,
riesgos, beneficios e incluso la responsabilidad de un objetivo comun. En un Joint
Venture ninguna de las partes pierde su independencia o modifica su identidad
simplemente se unen para un objetivo determinado. Los fines del Joint Venture pueden
ser diversos: desde compartir un espacio fisico, servirse del prestigio de otro, crear un
nuevo negocio, desarrollar un nuevo producto, prestar un servicio o incursionar en un
mercado extranjero. La idea central de este tipo de contrato sera superar las
posibilidades individuales, estableciendo una relacion de “ganar-ganar’

(http://revistapyme.com/joint-venture-alianza-estrategica/20/10/2018).

Existen metas comerciales que resultan complicadas para una sola empresa atender.
Asi, cuando se da la oportunidad de realizar un trabajo de cooperacion con otra empresa,
surgen las negociaciones y coordinaciones correspondientes con el fin de unir
capacidades y brindar un servicio, producto, estableciendo dichos acuerdos por medio
de un contrato.
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antes no alcanzados por si sola. Ademas, esto también cuenta para la otra e
la complementa, ya que es una meta en comun.
En este sentido, el autor Villegas Lara (2006) indica que:
Un contrato de “Joint Venture” es un modo de colaboracién empresarial que permite
conjuntar recursos dinerarios y no dinerarios en la explotacion de una negociacion
comercial, y aun cuando es perfectamente factible que se dé como sistema de entente
comercial dentro de un pais, el origen de esta figura contractual en nuestro medio lo
encontramos en la recepcion de capital extranjero que posibilita el desarrollo de
negocios dificiles de emprender en forma individual. Asi, sin llegar a formar una
sociedad u otras formas de unién de empresas —un consorcio por ejemplo, un “Joint
Venture” permite realizar negocios en comun particularmente en aquellas naciones
carentes de capital y tecnologia, aunque con grandes recursos naturales que requieren

explotacion (p. 312).

Un contrato de Joint Venture representa el acuerdo de voluntad para realizar una
negociacion comercial en colaboracion sin formar una sociedad, en dicho instrumento se

determinan los términos sobre los cuales versara la aventura conjunta comercial.

4.2.2. Caracteristicas

Se enumeran a continuacién algunas caracteristicas del Joint Venture.

a. Complementariedad. Los Joint Ventures buscan integrar recursos
complementarios. Se puede dar el caso de una integracion de recursos vertical, en
la cual sin el aporte de cada parte, seria imposible la puesta en marcha del negocio.
También esta integracidon complementaria de recursos puede ser horizontal, lo cual
es un fendmeno que vemos cada vez con mas frecuencia en nuestra practica
empresarial. En la integracion horizontal ambos socios poseen el mismo negocio
(Alvarez y de Leén, 1998, pp. 16-17).
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El complemento que se deriva de la actividad conjunta comercial pued "@frse de dos

formas. En primer lugar, cuando los recursos se complementan vertlﬁaémente una

empresa proporciona ciertos recursos Yy la otra parte contribuye con recur d}ferentes
Por otro lado, en cuando al complemento de recursos a nivel horizontal, las
cuentan con los mismos recursos, pero al unirse buscan explotar un negocio al nivel mas
eficiente y no se da un complemento reciproco, se da la unién de los mismos recursos.
b. Explotacion de una actividad econdémica determinada. Los Joint Ventures se
establecen con el fin de explotar una actividad econémica determinada. En la
practica es inusual que se forme un Joint Venture que tenga objetivos no
claramente definidos o un rango de actividades muy amplio. Los Joint Venture
estan destinados bien sea a un Unico proyecto o poseen una limitacion sustancial

en el objeto del negocio en conjunto (Alvarez y de Leo6n, 1998, p. 17).

Los autores sefialan una caracteristica importante del Joint Venture, destacando que
contempla una actividad comercial en particular, es decir, debidamente determinada. Por
ello, o es usual que sea utilizado para el desarrollo de mdultiples proyectos. En este
sentido, esta figura se centra en actividades comerciales puntuales.

c. Duracion limitada. EI hecho de que los Joint Ventures no operen de manera general

y continua, sino que estén limitados a un emprendimiento comercial en especifico,
tiene como resultado que desde que finaliza el negocio, el Joint Venture llega a su
fin. Aunque antafio los Joint Ventures eran de duracion breve, en la actualidad su
ejecucion puede ser tanto inmediata como continua, no habiendo restricciones en
cuanto a su duracién. Sin embargo, es frecuente observar Joint Venture de

duracion limitada (Alvarez y de Ledn, 1998, p. 17).

En los Joint Venture se determina el plazo que durara la alianza segun el proyecto a
realizarse. Su ejecucion pude ser de forma pronta o continua, esta se adapta a las
realidades y exigencias comerciales y no existe plazo minimo ni maximo.

d. Flexibilidad. Los Joint Ventures como figura juridica son facilmente adaptables a

las necesidades del negocio a emprenderse. En esencia, un contrato esta regido

por la autonomia de la voluntad de las partes, pudiendo los socios pactar lo mas
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El contrato de Joint Venture puede ser redactado y adaptado al negocio qu

realizar, siempre que se respeten las normas legales, morales y el orden publico.

e. Caracter intuitus personae. Una persona, fisica o moral, escoge a otra para formar
una empresa conjunta, debido a las condiciones que relne. Sea desde el punto de
vista de su solvencia moral, econémica o por los activos, tangibles o intangibles
que posee. De esta manera, el Joint Venture es un contrato que se forma en razon
de las personas de los socios, y debe desaparecer en caso de que fallezca uno de
ellos (si son personas fisicas) o quede inhabilitado por continuar la relacion, sea
por quiebra, disolucion de la compaifiia, entre otras razones. En consecuencia, uno
de los socios en principio, no seria libre de transferir su parte en la empresa a otra
persona sin contar con el consentimiento previo de su socio. El caracter intuitus
personae de este contrato no es de orden publico, por lo que los socios pueden
variar sus consecuencias de manera expresa en el contrato, o sencillamente
eliminando esta naturaleza de manera expresa. De esta manera, se estaria
dejando mayor libertad para obtener nuevos socios o sencillamente vender su

participacion a terceros (Alvarez y de Leon, 1998, pp. 17-18).

Las partes que forman parte del contrato de Joint Venture son personas fisicas o
juridicas que han decidido iniciar un proyecto conjunto. Ello, con el fin de responder a una
meta en comun. Al momento de desarrollarse dicho acuerdo de voluntad, se adquieren
responsabilidades y derechos, por lo que deben ser cumplidos. La explicacion dada
anteriormente indica las causas por las que un Joint Venture puede verse interrumpido,
asi como también la prohibicién de disponer de su responsabilidad o transferir parte de
Su empresa a otra persona sin el consentimiento de su socio, salvo que las partes
dispongan expresamente dichos extremos.

f. Existencia de un contrato. Alvarez y de Le6n (1998) sefialan que en el derecho de
Republica Dominicana se utilizan como vehiculos para la implementacién del Joint
Venture sociedades mercantiles o sociedades civiles, ambas distintas a los socios

involucrados en tal proyecto conjunto. Asimismo, se resalta la importancia que se
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del instrumento adecuado que lo personifica, siendo este un contrato.

Un contrato es el instrumento adecuado para que las disposiciones del Joint Venture
gueden claramente establecidas, con el fin de respaldar los intereses de las partes
involucradas.

El autor guatemalteco Villegas Lara (como se citd en Ghersi, 1994) caracteriza al Joint
Venture de la siguiente forma:

a. Se refiere a un negocio Unico, no en el sentido de tracto Unico, sino de tracto

sucesivo.

b. Elaporte de una de las partes puede ser de variada especie: capital, transferencia
de tecnologia, una marca, una patente, etc.

c. Los sujetos contractuales pueden ser personas individuales o juridicas, nacionales
0 extranjeras. Lo que interesa es que haya una combinacion estructurada de
operaciones en la realizacion de un objeto comun.

d. Una expectativa de beneficio o pérdida. A veces el beneficio, no resulta en una
ganancia pecuniaria, sino, en el conocimiento que la poblacién llega a tener de
una marca, de un producto patentado, es decir de un puesto en el mercado de
una plaza, lo cual tiene valor econémico.

e. La participacion de cada contratante y de su respectiva empresa, no significa una
fusion o absorcion total, pues cada contratante mantiene su individualidad en el
mercado no implica la creacion de un comerciante nuevo ni de una empresa

permanente, existe una actividad determinada (pp. 312-313).

Uniendo las caracteristicas antes mencionadas, el contrato de Joint Venture se
caracteriza por tener cierta permanencia y proyeccion temporal. La ejecucién pude darse
de forma continua o periddica y el negocio es determinado. Asimismo, este tipo de
contrato se caracteriza porque las partes involucradas, personas individuales o juridicas,

se unen con el objetivo de compartir recursos, habilidades y cumplir una meta comun.
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Dentro de la aventura conjunta comercial existen riesgos que Lgegﬁblen son

L
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compartldos En algunos casos la ganancia puede gue se reciba no en forr%%pecunjarta 13
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economico.

Es importante resaltar que las empresas involucradas en el contrato de Joint
Venture no pierden su individualidad. Este instrumento no implica la formacién de un
comerciante social o una empresa permanente, pues se centra en la actividad especifica
por la cual se unen las sinergias por tiempo determinado.

Dentro de otras caracteristicas del contrato de Joint Venture se sefiala:

La autonomia, ya que nace en forma juridica contractual por medio de la autbnoma
de la voluntad de las partes. Es decir, los individuos establecen las normas que regularan
la relacion privada. Es consensual, ya que las partes participan en la aventura conjunta
por consenso o acuerdo. Es poco formalista, pues se busca que el trafico comercial no
sea limitado. Asi, las obligaciones mercantiles deben ser interpretadas, ejecutadas y
cumplidas de conformidad con los principios de verdad sabida y buena fe guardada, por
medio de los cuales las partes conocen verdaderamente sus derechos y obligaciones.

Ademas, con la disponibilidad, buenos deseos e intenciones de negociar evitando
una interpretacion contraria que destruya la seguridad del trafico comercial, no dejando
de existir por la ausencia de formalidades. Es atipico, ya que el contrato de Joint Venture
aun no es regulado en la legislacion Guatemalteca, es decir, no se encuentra tipificado.
Es nominativo. Es nominativo debido a que tiene un nombre, adquirido por la practica
comercial o en algunos casos por medio de la legislacién. Es oneroso, ya que las
prestaciones de las partes como contrapartida tienen otra prestacion al momento de tener
obligaciones.

Asimismo, se adquieren derechos. Se relaciona con la lealtad, ya que las partes
desarrollaran el negocio comercial sin intenciones de perjuicio a la otra parte, con respeto
y compromiso de cumplimiento a lo establecido. En este sentido, los adventures deben
comprender que en el momento que una de las partes falle, implicara perjuicio para todos

los involucrados.
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4.2.3. Elementos contractuales del Joint Venture
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Los elementos contractuales a considerar en el contrato de Joint V 05

siguientes: d

a) Elemento Personal. Son las empresas o comerciantes que participaran en la
aventura comercial conjunta que, para términos contractuales, puden denominarse
aventureros o aventureras, diferenciandose uno de otro por literales, numerales o por el
nombre de cada empresa. Esto Ultimo queda a consideracion de las partes contractuales.

b) Objeto. Es el proyecto a realizar conjuntamente por las partes involucradas. El punto
central de la aventura comercial en conjunto.

c) Elemento formal. Este tipo de contrato no se regula en la legislacién guatemalteca,
por lo tanto, no se establece formalidad alguna para su suscripcion. Se propone suscribir
el contrato de Joint Venture en documento privado con firmas legalizadas para formalizar

los acuerdos y respaldar los intereses de las partes contractuales.

4.2.4. Ventajas del Joint Venture

Existen motivos suficientes para la formacion de Joint Ventures. Asimismo, hay
aspectos que dificultan en ocasiones la existencia de mas ventajas.

Maguifia F. (2004) indica que la principal motivacién para la integracion de Joint
Venture s la perspectiva de un beneficio econémico a través de:

a. Crecimiento de la produccion en funcién de la especializacion con menores costos,

como consecuencia de las economias de escala.

b. Aumento de la eficiencia a consecuencia de la competencia interna, lo que

conllevaria a mejorar los términos de intercambio con el resto del mundo.

c. Alteraciones estructurales inducidas por la integracion, afectando la cantidad y

calidad de los insumos de factores tales como flujos de capitales y avances

tecnologicos (p. 76).

La economia de escala permite que las empresas reduzcan gastos de produccion al
expandirse. Ademas, se otorgan mas beneficios por cada unidad extra que se produzca.
Asi, la economia a escala puede ser interna con nuevas técnicas de produccion y menor

inversion para obtener mayor produccion. La economia a escala externa se refiere a
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unen recursos que permiten ingresar a mercados nuevos y rentables, ge
oportunidad de brindar productos y servicios de mejor calidad.
El Centro de Investigacion de Ciencias Administrativas y Gerenciales [CICAG] (2015)
indica que:
Las empresas que tienen como estrategia establecer acuerdos de Joint Venture con
otras asociadas pueden obtener beneficios a través de acceso a nuevos y mayores
mercados, asi como también a una cadena de distribucion, talento humano capacitado,
poder de compra, alta tecnologia y financiera. La cooperacién entre las empresas da
como resultado que una de ellas suministra un recurso clave como la tecnologia,

mientras la otra proporcionaria activos de valor para la negociacion (p. 117).

Entre las mismas empresas se brindan la oportunidad de vender sus productos o
servicios a mercados distintos a nivel nacional o internacional, para ello son importantes
los canales de distribucion, otro de los recursos que permiten fortalecerse en la aventura
conjunta comercial. Por otro lado, se comparte la competitividad en la nueva alianza.
Dentro de dicha competitividad se involucra el conocimiento, el talento humano y el
desarrollo de buenas préacticas y gestiones innovadoras.

En esta linea surgen ventas altas, se responde a necesidades de un mercado mas
grande, se adquiere también la oportunidad de tener proveedores de confianza que
ofrecen precios comodos que permiten mejoras en los precios, calidad de productos o
servicios. Por otro lado, surge la oportunidad de la unibn o complemento de tecnologias
recientes e innovadoras que fortalecen el negocio. Asimismo, puede darse la union de
finanzas que permiten inversiones importantes para las empresas, evitando en algunos
casos préstamos de fuentes ajenas a las empresas.

Para evitar riesgos al momento de celebrar un contrato de Joint Venture es importante
contar con una buena comunicacion. Asimismo, que los factores de ubicacién geografica
y cultural de las empresas no sean obstaculo. La claridad de los acuerdos, como el detalle
de los términos de desarrollo de la negociacion es importante para evitar conflicto de

intereses.
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4.3. Joint Venture, alianza estratégica para el impulso de las mi
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En el campo comercial se han desarrollado empresas internacionalmente*conocidas,’

persisten en ellos. Ello, debido a que han trabajado estratégicamente y paralelamente a
las exigencias demandadas.

Las personas empresarias que por oportunidad o necesidad deciden emprender con
un negocio, normalmente no cuentan con la preparacion comercial, administrativa y
financiera. Esta formacion es importante ya que les permitiria visualizar desde un inicio
la escalabilidad de su negocio, detectar nuevos mercados en los que puede posicionarse
o los actores estratégicos con los que puede apoyarse en su actividad comercial en un
camino comercial con incertidumbre.

En virtud de lo anterior, cada microempresa, al iniciar el desarrollo de sus actividades
comerciales, se enfrenta a una serie de circunstancias o elementos que podrian afectar
su giro comercial. Entre estos elementos se encuentran el uso de ahorros personales del
propietario, el inicio en mercados pequefos, la competencia, las herramientas basicas,
poco personal, uso de tecnologia basica, canales de ventas tradicionales o poca claridad
con relacion al segmento de mercado a la que se dirigirA su servicio o producto.
Asimismo, detras de cada microempresa hay uno o mas emprendedores con la actitud
positiva para aventurarse en actividades comerciales. Incluso, nunca antes conocidas,
con el propdsito de buscar un beneficio econémico y que, al mismo tiempo, representa
oportunidad de empleo.

Por esta razén las microempresas son unidades importantes para el desarrollo
econdémico del pais. Como se ha estudiado en los capitulos anteriores, deben ser
apoyadas en su crecimiento y fortalecimiento. De esa cuenta se establece que la
colaboracion entre los mismos empresarios resulta ser una opcién de crecimiento y
desarrollo para las microempresas, pues el trabajo en cooperacién permite obtener
resultados con mayor gratificacion que el trabajo de una sola empresa. La colaboracién
aplicada en todos los espacios de trabajo e, incluso, dentro de una misma empresa, es
una estrategia para fortalecer las actividades que se desarrollan.

Puede ser que el Joint Venture normalmente se implemente en negociaciones con
alto porcentaje de inversién y ganancias. No obstante, se busca tener una efectiva

aplicacion del mismo en diferentes niveles de negociacion, ya que dicho contrato implica
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microempresa no logra por si sola.

Por lo tanto, se considera que el Joint Venture es la alianza estratégica adecuada para
el impulso de las microempresas guatemaltecas, ya que promueve la aventura de ganar-
ganar en las empresas que se unen para compartir esfuerzos, recursos, ventajas y riegos
por medio de un acuerdo, segun sus posibilidades y habilidades comerciales.
Participacion activa de los involucrados.

Al respecto, Maguifia F. (2004) comenta que:

El Joint Venture ha adquirido un desarrollo sorprendente. Al punto que se constituye

como parte de las opciones que las empresas tienen para tomar decisiones de

inversiones en el ambito local o internacional para lograr sinergias y beneficios mutuos,

y compartiendo los riesgos. Ello, variando sus caracteristicas de acuerdo conl tipo de

negocio y pais en que se ubica (p. 74).

La explicacion anterior supone que el Joint Venture permite que se logren sinergias,
acciones conjuntas en las que es posible compartir recursos, beneficios y riesgos. Es
decir, una oportunidad para que las empresas se desarrollen a otro nivel competitivo.

El Centro de Investigacion de Ciencias Administrativas y Gerenciales [CICAG] (como
se cité en Fernandez y Arranz, 1999) indica que la Joint Venture “surge de la cooperacion
entre empresas que crean otra empresa independiente para el desarrollo de una
actividad” (p. 111).

Desde el momento que la figura de la Joint Venture permite la cooperacion entre las
partes involucradas en actividades comerciales especificas, se crean alianzas
importantes como estrategias para el desarrollo de un negocio. En el trabajo conjunto que
se inicia surge practicamente una empresa distinta. Ello, debido a que es una nueva
organizacién que se centra en las actividades de una negociacién especifica, esto no
implica que las partes que forman alianzas pierdan su identidad o dejen de existir para

formar otra em presa.
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La Joint Venture es una asociacion estratégica temporal (de corto, mediano o Iargo
\N&. UsaC
plazo) de organizacion, una agrupacion o alianza de personas o grupos de empresas

Venture como alianza estrateglca

gue mantienen su individualidad e independencia juridica pero que actian unidas
bajo una misma direccién y normas, para llevar adelante una operacién comercial
determinada, donde se distribuyen las inversiones, el control, responsabilidades,
personal, riesgos, gastos y beneficios. Se traduce como un negocio conjunto, una
inversion conjunta o una “colaboracion empresarial” (https://www.bbva.es/general/

Finanzas-vistazo/empresas/joint-venture/index.jsp.2010-2018).

Las empresas involucradas en la alianza estratégica temporal mantienen su
individualidad e independencia. En este proceso se desarrolla una operaciéon comercial
determinada en la que una se complementa con la otra y la unién de recursos permite
que la organizacion sea competitiva para responder a demandas mas complejas.

Una Joint Venture debidamente desarrollada, ha sido la alianza estratégica y el
vehiculo de éxito para algunas empresas. Esto debido a que les ha representado la
oportunidad de adquirir nuevos conocimientos, nuevos productos o servicios, reducir
costos, trabajar para otro segmento del mercado, el uso de tecnologias recientes, la
implementacion de mejores canales de publicidad y ventas y aumento de ganancias,
entre otros. Este tipo de alianzas no es aplicable Unicamente en actividades comerciales
de empresas potenciales.

Propiciar el crecimiento y la estabilidad de las microempresas es, a la vez, el
fortalecimiento de la economia del pais. Ello, debido a que por medio de ellas surge la
oportunidad de empleo y se evita la migracién de guatemaltecos, quienes por la falta de
oportunidades de trabajo deciden abandonar el pais.

Dentro de los casos de Joint Venture de éxito se pueden mencionar los siguientes.

Caso 1. Ebay y Paypal, una de las paginas web de subastas mas importantes y uno

de los métodos de pago online mas utilizados se unieron en una Joint Venture. Esto

supuso una gran alianza financiera en la mas de una década se ayudaron

mutuamente. En el 2014 finalizé dicha aventura comercial.
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Caso 2. Hisu y Pfizer. Pfizer es una de las empresas de medicamentos mas grandes
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en el mercado chino. En el afio 2015 la farmacéutica Pfizer consiguio se\r Ia que mas’
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ventas consigui6 en China (https://www.emprendepyme.net/ejemplos-de-joint-

venture-exitosos.html.25/10/2018).

En el primer caso, la experiencia del Joint Venture permitio brindar un servicio en linea
mas fuerte. En el segundo caso, una de las empresas logro ingresar a un nuevo mercado,
lo que representd la expansion de la empresa y mas ventajas econémicas.

Telefénica y Mastercard crean un Joint Venture para ofrecer soluciones financieras en

América Latina a través del mévil. Gracias a la alianza estratégica, los clientes de
moviles de Movistar en América Latina podran utilizar el teléfono mévil para hacer
transferencias de dinero a otras personas, pagar facturas, recargar el tiempo de uso

(tiempo aire) y para efectuar compras en comercios y tiendas, entre otros servicios.

Esta iniciativa implica un paso mas en la inclusion financiera de la poblacion

latinoamericana, impactando positivamente en el desarrollo econémico de las

sociedades (http://www.deguate.com/artman/publish/empresas-guatemala/telefonica-
y-mastercard-crean-una-joint-venture-para-ofrecer-soluciones-financieras-enamerica-
latina-a-treves-del-movil.shtml25/10/2018).

Esta alianza permitié que por medio de la tecnologia en un teléfono moévil se realizaran
operaciones de transferencias, pagos y compras. Esto facilitd que los clientes contaran
con un servicio pronto, comodo y efectivo. Asi, la tecnologia permitié que el negocio se
expandiera a distintos paises.

Para analizar la participacion de algunas microempresas de Guatemala en el Joint
Venture, se realizaron encuestas a 15 empresarios del municipio de Mixco del
Departamento de Guatemala. Estos participaron en el Programa de Apoyo al
Emprendimiento “Emprendamos Guate” organizado por el Ministerio de Economia,

Programa Nacional de Competitividad y la Universidad de Deusto.
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De las encuestas realizadas, se presenta la siguiente informacion:

a. Participacion en Joint Venture o aventuras comerciales conjuntas con otros
empresarios. De 15 microempresas el 73.33 % manifestaron que no han participado en
Joint Venture. El 20 % si han participado y un 6.66 % se encuentra en el proceso de
negociacion. Se indicé que la razon del por qué aun no se ha participado en aventuras
comerciales es que no se les ha presentado la oportunidad de emprender conjuntamente
con otra empresa. Ademas, por falta de interés en propiciar proyectos estratégicos y
desconocimiento de la funcionalidad, inversiones o ventajas que se derivan de la
estrategia del Joint Venture.

b. Interés por participar en Joint Venture. De 15 microempresas el 6.66 % manifesto
no tener interés en participar por considerar que no es una buena opcién por comentarios
antes escuchados y que formar una sociedad no resulta ser de beneficio. Por otro lado,
el 93.33 % de microempresas restantes manifestaron que si es de su interés participar
en aventuras comerciales conjuntas con otros empresarios debido a que representa la
oportunidad de una alianza que permitira unir esfuerzos para cumplir metas en comun,
complementos empresariales, aumento de ventas, contar con un medio accesible para
gue las empresas participantes puedan apoyarse y darse a conocer en el mercado,
beneficios mutuos, explorar nuevos canales de ventas, mercados y productos, adquirir

conocimientos de otra empresa, mejoras en la produccion, productos o servicios mas
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de experiencias, |mplementaC|on de buenas practicas y union de caplta]es y
compartimiento de trabajo.

Los comerciantes que indicaron haber participado en aventuras comerciales conjuntas
comentaron que dicha oportunidad les permiti6 darse a conocer en el mercado,
explotando mejores servicios y productos. Ademds, les permitido la introduccién a
diferentes mercados, aumento de sus ventas, mejoras en la produccion y beneficios para
ambas partes. Por lo tanto, se considera el Joint Venture una alianza estratégica que
apoya en el impulso de las empresas.

Otro aspecto importante resaltado en las encuestas fue que, para realizar los acuerdos
correspondientes en Joint Venture, primero las partes deben conocerse bien y debe
existir confianza.

c. Con relacion a la necesidad de realizar un documento en el que se establezca los
términos de la aventura conjunta comercial, las 15 microempresas manifestaron que es
necesario redactar un documento que reglamente el acuerdo que da origen al Joint
Venture. Este debe respaldar intereses, responsabilidades y derechos de cada parte
involucrada, el detalle de los aportes, la participacion, actividades y trabajo a realizarse,
la forma de resolucion de conflictos, el porcentaje de ganancias, los horarios de trabajo,
el plazo de la aventura comercial y los beneficios a obtener. Asimismo, opinaron que el
documento debe contener la identificacion de cada empresa que participara en la
aventura conjunta comercial y la firma de sus representantes. Por ultimo, que las
condiciones a detallar en el documento sean de conformidad con la naturaleza, capacidad
y necesidades de los emprendimientos involucrados.

El Joint Venture es la alianza estratégica que introduce a las microempresas al
mercado o mercados nuevos. Es decir, les permite explorar nuevos productos y servicios,
asi como fortalecer sus competencias por medio de la aventura conjunta, la unién de
sinergias y recursos con otra empresa.

En este sentido, los emprendedores realizan diferentes actividades con el fin de
permanecer o0 subsistir en el mercado, es por ello que las encuestas reflejan su

aceptacion ante la oportunidad de unir esfuerzos con otros empresarios para alcanzar
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Sus metas comunes y que sus intereses, derechos, obligaciones, sea

respaldados a través de un documento.

implica una alianza que representa una serie de ventajas, riegos importantes y necesarios
para beneficios mutuos.

Con relacion a la interrogante, ¢ el Joint Venture es una alianza estratégica que puede
impulsar a una microempresa? 15 profesionales, que representan el 100 %, abogados y

notarios encuestados, opinaron lo siguiente:

Encuesta a profesionales del derecho, abogados y notarios.

120%

100%

100%

80%

60%

40%

20%
0

0%
El Joint Venture es una alianza estratégica que puede impulsar a una microempresa?

mSs| 100%
mNO 0
HS| mNO

El 100 % de profesionales del derecho comentaron que el Joint Venture si es una
alianza estratégica que impulsa a las microempresa en el mercado. Esto debido a que
les permite ampliar el rango de posibilidades de ventas, generar nuevas ideas para la
creacién de mejores 0 nuevos productos o servicios que respondan a las necesidades
del mercado, generar mas ganancias, fortalecer las capacidades empresariales y
compartir conocimientos, riesgos, ganancias o pérdidas. Es decir, es una unién de capital
gue permite explorar nuevos mercados y es una oportunidad de dar a conocer sus
empresas. Las ventajas de una empresa pueden ayudar a solventar las debilidades de
otra. Por lo tanto, es una oportunidad para que las microempresas minimicen sus riesgos,

puedan crecer y expandirse.
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La alianza estratégica del Joint Venture puede surgir por medio de la Ige;ltud de un 3
cliente potencial o un segmento, o porque las empresas detectan una opo‘fstémdad en eI f

mercado de una necesidad aun no resuelta, por lo que deciden unirse par

de un nuevo o mejor servicio o producto.
La esencia y la propuesta valor que brinda la estrategia de la aventura conjunta
comercial a las empresas involucradas es importante debido a que impulsa a las

empresas a un mejor desarrollo por medio de un trabajo en colaboracion.

4.4. Propuesta de contenido para modelo simple de contrato de Joint Venture

para su positiva implementacion

Es importante y necesario que la relacibn comercial que surge de la aventura
comercial qguede debidamente documentada. Por lo tanto, se propone el contenido para
un modelo simple del contrato atipico mercantil de Joint Venture, aunque cada contrato
puede ser adaptado segun las necesidades comerciales.

Con relacién a lo que debe contener el contrato de Joint Venture, el 100 % de
profesionales del derecho que fueron encuestados (abogados y notarios), comentaron
gue los intereses y aspectos importantes a respaldar son los siguientes: el aporte de cada
parte involucrada, la forma conjunta de mitigar los riegos, obligaciones, derechos,
equidad de ganancias si fuera posible, o el porcentaje de ganancias. Ademas, proteccion
de marcas y responsabilidades solidarias. Por otro lado, que es importante proteger el
interés de los clientes, que se establezca la competencia de las compafiias, que exista
una reparticion de los costos que implique la unién comercial y la forma de promocion o
comercializacién del producto o servicio.

Asimismo, opinaron que, para resolver posibles conflictos de la aventura comercial
conjunta, se realice a través de los Métodos Alternos de Resolucion de Conflictos
(MARCS). Esto debido a que son procedimientos por medio de los cuales se obtiene una

resolucién mas pronta, pacifica y voluntaria, evitando asi la via judicial.
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y, en ultima instancia, el arbitraje. Por ultimo, el 6.66 % por cualquier MARCS.

En el ambito comercial se espera obtener respuestas prontas, por lo que deben
evitarse procesos tardados que impliquen perjuicio para las partes involucradas, asi como
para el cliente o clientes. Por ello es importante alcanzar acuerdos prontos y positivos.

Con relacion a las opiniones obtenidas en las encuestas, para la resolucion de
posibles conflictos, se considera importante implementar dentro del contrato de Joint
Venture clausulas escalonadas. Este tipo de clausulas implica que primero debe
someterse el conflicto a la negociacion, mediacion o conciliacién antes de requerir a un
tribunal de arbitrajes la resolucion de la controversia. Se busca tener un acuerdo
voluntario, pacifico y pronto, es por ello que se considera positivo establecer dentro del
contrato métodos previos al arbitraje para la resolucion del conflicto, ya que es posible

gue desde un inicio se resuelva.

4.4.1. Contrato atipico mercantil de Joint Venture en documento privado con

firmas legalizadas

Medio para la resolucion de conflictos en Joint Ventures

Cualquier MARCS 6.66%
13.33%
Conciliacidn y arbitraje 6.66%
13.33%
Mediacién 20%
13.33%
Negociacion directa 26.66%
0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00% 30.00%
Negociacion Conciliaciény Negociacion, Cualquier
directa Conciliacion = Mediacidn Arbitraje arbitraje med@ugn y MARCS
arbitraje
Serie 1 26.66% 13.33% 20% 13.33% 6.66% 13.33% 6.66%

Serie 1

Para concretizar por escrito los acuerdos a los que arriban las partes contractuales en

una aventura conjunta comercial es importante enfocarse en el tipo de proyecto a
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el reparto de las ganancias o pérdidas, el resguardo de intereses y é’dé Vlo que se»

(W

considere necesario anotar. s
Para la redaccion de un contrato de Joint Venture se propone considerar € theryid
para las clausulas contractuales, estas pueden ser modificadas o ampliadas segun las
necesidades de la aventura conjunta comercial. Y, posteriormente, para proceder a la
legalizacion de las firmas de las partes contractuales por medio de notario autorizante.

Deben anotarse los datos generales e identificacion de cada participante en la
aventura conjunta comercial y luego se debe redactar cada clausula. Asi, se proponen
las siguientes clausulas para la redaccion del contrato:

a. Primera. Objeto principal del contrato: actividad conjunta comercial a desarrollar.

b. Segunda. Aporte: cada una de las partes proporcionara para el desarrollo de la
aventura comercial conjunta, recursos, servicios o productos.

c. Tercera. Responsabilidades y actividades: deben detallarse las actividades a
realizar y las responsabilidades de cada parte. Asimismo, debe considerarse la
naturaleza del proyecto a desarrollar para establecer cronograma de actividades.

d. Cuarta. Acuerdo de confidencialidad y compromiso: las partes deben
comprometerse a resguardar informacién y documentacion confidencial de las empresas
participantes como también informacion de clientes. Ademas, se debe asumir un
compromiso para respetar y cumplir cada uno de los acuerdos alcanzados y las clausulas
contractuales de manera armonica, con confianza, respeto, lealtad y de forma conjunta.

e. Quinta. Direccion, administracion y contabilidad del proyecto conjunto: se considera
importante que exista un lider o un representante de cada participante que guie la
direccién, administracion y aspecto econdmico del proyecto que surge de la aventura
conjunta comercial. Ello, con el fin de desarrollarla de forma efectiva y eficiente, evitando
todo tipo de perjuicios.

f. Sexta. Plazo: las aventuras conjuntas comerciales no son permanentes, estas deben
indicar la fecha de inicio y fin, es importante conocer el plazo por el que se suscribira el
contrato.

g. Séptima. Prohibicion: ninguna de las partes puede ceder sus derechos y
responsabilidades, toda decision debe tomarse de forma conjunta.
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4\5‘

h. Octava. Reparto de ganancias. Segun la participacion de las parte @gﬁtractuales ¢
es importante establecer la forma en la que se pactaran las ganancias. %i@és poslbie
indicar montos exactos, lo cual evitara controversias futuras. : Z

i. Novena. Clausula de solucién de controversias: de las controversias que :
entre las partes con motivo de la validez, legalidad, interpretacion, ejecucion o
terminacion del contrato y sus anexos, es importante resolver de forma amigable y de
buena fe. Ello, mediante negociacién, mediacién, conciliacion y previo a iniciar un proceso
judicial que pueda representar gasto o perjuicio. Es importante resolver las controversias
de manera pronta para evitar dafios y perjuicios.

j- Décima. Dafios y perjuicios: en atencion a lo que establece el articulo 1433 del
Cddigo Civil, Decreto Ley 106. Establecida legalmente la situacion de mora, el deudor
esta obligado a pagar al acreedor los dafios y perjuicios resultantes del retardo, y corren
a su cargo todos los riesgos de la cosa.

Para el pago de dafios y perjuicios puede redactarse una clausula de indemnizacion,
asi como lo establece el articulo 1436 del Cdédigo citado. Las partes pueden fijar
anticipadamente una cantidad que debera pagar el que deje de cumplir la obligacion, no
la cumpla de la manera convenida o retarde su cumplimiento. Esta, en tales casos,
compensa los dafios y perjuicios. Articulo 1438. Si la obligacion hubiere sido cumplida en
parte, imperfectamente o con retardo, procedera la reduccién proporcional de la cantidad
indemnizatoria, y si las partes no se pusieren de acuerdo, la fijara el juez. Articulo 1440.
La indemnizacion convenida anticipadamente por las partes no puede exceder de la
cuantia de la obligacion principal.

Las partes involucradas en la aventura conjunta deben analizar, segun el tipo de
proyecto a desarrollar, las clausulas que sean convenientes para el respaldo de los
acuerdos pactados e intereses de sus empresas. Considerar la clausula de
indemnizacién como prevencion dentro de las negociaciones que se realicen es
importante ya que, con esta, las partes anticipadamente reconocen expresamente una
obligacion de pago si se incumpliere, se deje de cumplir o retarde el cumplimiento de las
obligaciones.

El compromiso y el debido cumplimiento de las partes contractuales de los acuerdos

pactados garantizaran el éxito de una aventura conjunta comercial.
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4.5. Otros modelos de cooperacion empresarial

comercial resulta ser una oportunidad de gana-gana para quienes participan.
La colaboracion empresarial puede darse en diferentes formas y segun las
necesidades de los comerciantes.
En el networking se da la colaboracion empresarial. Al respecto, Bujanda et al. (2014)
indican que:
El networking, por ejemplo, consiste en establecer y mantener contactos empresariales
potencialmente beneficiosos para el negocio, con lo que se propicia la interaccion y el
intercambio de informacidn. Se expresa en la participacion de la empresa en ferias y
eventos empresariales, en redes sociales 0 en su integracion en agrupaciones de

empresas para estar al tanto de lo que sucede en su sector (p. 13).

Dentro de las ventajas del networking pueden establecerse que el trabajo en red
permite que los comerciantes cuenten con contactos estratégicos, obtengan informacion
importante que les permita conocer mas del mercado de su interés, formen parte de un
equipo profesional con experiencia en el comercio, creen una red de amistad y confianza
y conozcan espacios estratégicos en los que pueden participar con su empresa.

Algunas desventajas del networking impican que la participacion del comerciante y su
empresa en una red de trabajo debe ser dinamica para no puede desactualizarse.
Ademas, debe contarse con el recurso econémico para participar en las reuniones o
eventos de la red, gasto que debe ser analizado antes de accionar. Por otro lado, supone
una inversion de tiempo, el cual debe ser prudente para que no represente una pérdida
para la empresa, sino una rentabilidad.

Otro modelo de colaboracion empresarial es el coworking, que significa trabajo en
colaboracién, trabajo en cooperacion o trabajo compartido. Este modelo actualmente ha
tenido auge en el emprendimiento. El trabajo en colaboracién ha surgido con la finalidad
que un grupo de personas que se dedican a diferentes actividades converjan en un
espacio comun y se realice un trabajo colaborativo. ElI coworking no es simplemente

compartir espacio fisico en comun o compartir los gastos de oficina entre varios. Su
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compartidos que permiten la creacion de una red de trabajo, las oportunidades que surjan

de alianzas estratégicas, el intercambio de ideas, opiniones, informacién y contactos y
mejoras en prototipos de servicios o productos.

Algunas desventajas que pueden derivarse del coworking son la falta de privacidad
total, bullicio, horarios determinados para uso de las instalaciones o que el Unico objetivo
del coworking se centre en el compartimiento del espacio comun de oficinas y servicios.

En materia contractual, el contrato de participacion es otra de las modalidades en la
gue se desarrolla la colaboracién. EI Codigo de Comercio de Guatemala, Decreto 2-70
del Congreso de la Republica de Guatemala, regula el contrato de participacion en el
articulo 86, el cual establece lo siguiente: Por el contrato de participacion, un comerciante
gue se denomina gestor se obliga a compartir con una o varias personas llamadas
participantes, que le aportan bienes o servicios, las utilidades o pérdidas que resulten de
una o varias operaciones de su empresa o del giro total de la misma.

Los participantes dispondran de bienes o servicios para que un comerciante realice la
administracion que corresponda con el objetivo de obtener las utilidades de sus aportes
o, también, afrontar las pérdidas que puedan surgir. EI comerciante tendra una gestion
propia, el giro comercial lo realizard a través de su empresa, la participacion de los
interesados sera Unicamente el aporte correspondiente.

Entre las ventajas que se establecen con el contrato de participacion se puede
mencionar que no se crea una persona juridica, pues los participantes Unicamente dan
sus aportes. Ademas, la gestion del negocio la realiza un gestor por medio de una
empresa y no esta sujeto a formalidad alguna ni a registro. Por dltimo, no existe relacion
juridica entre los participantes y terceros.

Dentro de las desventajas que podrian derivarse del contrato de participacién se
puede citar que la responsabilidad y administracion del negocio recae Unicamente en el
comerciante gestor. Ademas, los participantes realizan sus aportaciones sin tener la
certeza de las ganancias y pérdidas y, por ultimo, los participantes no se involucran en el

desarrollo del negocio.
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participacion, en la que cada comerciante se encargara del desarrollo de su empresa,

coordinando trabajo conjunto.

Tomando en consideracion la necesidad de impulsar las microempresas por su
importancia en la economia del pais, y habiéndose analizado los modelos de cooperacion
empresarial, el Joint Venture retne diferentes modalidades de colaboracion. Asimismo,
supera una colaboracién simple, pues no se centra Unicamente en conseguir una red de
contactos, sino que la red es uno de los beneficios que se deriva de esta. Por otro lado,
no existe solamente un trabajo en colaboracion en el que se comparte espacio fisico, sino
gue se desarrolla un trabajo conjunto por un proyecto comun, el cual representa
oportunidades, mejoras y fortalecimiento para las partes involucradas.

El coworking es otro de los beneficios que surge del Joint Venture. La aventura
comercial no permite que la participacion de los interesados sea Unicamente dar un
aporte administrado por un gestor o participar en el reparto de utilidades o pérdidas, sin
protagonismo o una participacion activa. En realidad, la aventura conjunta comercial es
la figura viable para que los comerciantes y microempresas sean fortalecidas e
impulsadas. Asimismo, sean estas quienes participen directamente, segun su ambito de
experiencia, en el desarrollo de proyectos, proporcionandoles la oportunidad de
visibilizarse, posicionarse y estabilizarse en diferentes mercados. Ello, a través del
compartimiento de conocimientos, estrategias, recursos, contactos, espacios y unién de

sinergias encaminadas a un gana-gana.
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trabajo en colaboracién para la mejora o la explotacion de un nuevo servicio o producto

Las alianzas estratégicas permiten que las empresas se fortalezcan e

de la union de esfuerzos y recursos, el compartimiento de riesgos y la reali

gue permita responder con mayor eficiencia a las demandas o necesidades del mercado.
Esto representa un desafio a la colaboracién, aunque bien desarrollada, garantiza el éxito
empresarial y el ganar-ganar de los involucrados.

El Joint Venture, como alianza estratégica en el ambito comercial, ha sido movil
importante para casos de éxito comercial de empresas que han participado en proyectos
conjuntos. Por lo tanto, se establece que el Joint Venture efectiva y eficientemente
desarrollado impulsa a las empresas en el mercado o a nuevos mercados que ofrecen
estabilidad, mejoras en la rentabilidad y oportunidad de crecimiento.

Asimismo, representa para los comerciantes y sus empresas una oportunidad para
cumplir metas no alcanzadas de manera aislada. Ademds, el compartimiento de
experiencias, la adquisicion de conocimiento valioso, el uso de tecnologia nueva, el
reconocimiento y prestigio en el medio comercial, un aumento de ventas y la oportunidad

de competir por una propuesta de valor.
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