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RESUMEN

Las pequeiias empresas de calzado, situadas en el municipio de San Salvador, perteneciente
Programa de Paquetes Escolares, ante la incertidumbre del egemacadotpar depender
econdémicamente, en un 80% del programa, tal situacion constituye un significativo factor de rit
ante un posible cambio de politica de gobierno, en el sentido de eliminar o recortar el prograrr
Por tanto, se vuelve necesarioatolés de un plan de negocios, que permitira a las empresas
desarrollar competitividad y capacidad de respuesta. De esta manera se proponen estrategia
solucidn, al problema de falta de expansion y sostenibilidad de dichas empresas.

El desarrollo deihvestigacion, tuvo por objetivo elaborar un Plan de Negocios enfocado en €
disefio de estrategias efectivas, para lograr la apertura de nuevos mercados, tomando en cu

los aspectos financieros, mercadologicos y de produccion.

Para la realizacionia@vestigacion, se utdizézs métodos auxiliares inductivo y deductivo, el

tipo de investigacion fue explicativa y el disefio no experimental. Por tanto, se hizo uso de técr
e instrumentos para recopilar, analizar y presentar infeahddamdiferentes sujetos de

estudio, esto permitié acercarse a los hechos. Dando como resultado un diagnéstico de la situe
actual del caso ilustrativo y el sector, que incluye andlisis FODA, estudio de mercado, asi c
aspectos operativos y financegresconllevaron a determinar las siguientes conclusiones y
recomendaciones:

Conclusiones

1. Las pequefias empresas tienen capacidad de produccion, sin embargo, las cantidades que
producen fuera del programa de paquetes escolares, son muy escazas como para ser au
sostenibles.

2. Las empresas carecen de salas de ventas para ofrecer sydgopautasscoloca en

desventaja ante la competencia.



3. Los tipos de promociones no son agresivas ni constantes, esto puede provocar que los cliel
sean atraidos facilmente por la competencia, que si impulsa este tipo de estrategia.

4. Las pequefas empresiaherian contar con un documento que los oriente e integre todos
los elementos que tienen injerencia sobre el desenvolvimiento del negocio, esto es formt

un plan de negocios.
Recomendaciones

1. Buscar nuevos canales de distribucion, que le permditael pesietado nacional de una
forma més rapida, con la finalidad de aumentar la demanda de sus productos.

2. Indagar sobre los costos y requisitos a cumplir, para alquilar un local que este ubicado en
centro comercial con mayor cantidad de afluensiands, mem el fin de aperturar una
sala de ventas.

3. Se recomienda el disefio de estrategia publicitaria agresiva, por medio de redes sociales,
de atraer clientes que conozcan sus productos, ademas definir promociones especificas p
determinadas termgudas altas del afio.

4. Elaborar un plan de negocios que sirva como guia para la empresay le permita evaluar nue

opciones de negocio.



INTRODUCCION

En la actualidad el programa de paquetes escolares del Ministerio de Educacién (MINED); tier
objetivo de promover el desarrollo econdmico a nivel locakinrexvioa@tas pequeias

empresas no han podidanzar una mayor participaciomerncaldo, que les permita fortalecer

su situeidén para expandirse y sesastenible¥. aunque este sector tenga cierto apoyo, por
parte de varias instituciones gubernamentales, se vuelve importante proponer un Plan de Nego
gue ayude a solventaaestecesidades.

Es por ello que en el contenido del presente docwsentbsa de la siguiente manera:

En el capitulo use da a conocer una fundamentacion tedrica, la cual contiene informacién
relevante sobre el sector, la empresa en estudio y el plan de negocios, puesto que este sera lo
se pretende elaborar para la entidad.

La validez de la investigacion se susteetacapitulo dos, donde se detallan los métodos y
técnicas utilizados para recolectar la infodadasisujetos de estudicual fue procesada

para analizaria obtener un diagnostico de la situacion actual, del cual se desprenden las
pertinentesonclusiones y recomendaciones. Ademas de incluir los alcances y limitaciones que
dieron durante el proceso de investigacion.

Para finalizaan el capitulo trese estructura airpropuestde plan de negocios que esta
compuesto por estrategias ayctatgo plazaspectos econdmicos financieros y su respectivo
plan de implementacjoa servira de guilaspequefias empregasa llevar a cabo la puesta

en march&osteriormente se presenta la bibliografia utilizadagreespasdientes



CAPITULO I. MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE LAS GENERALIDADES DEL PL,
DE NEGOCIOS COMO HERRAMIENTA PARA LA EXPANSION Y SOSTENIBILIDAD DE L/
PEQUENABEMPRESAS DE CALZADO PERTENECIENTES AL PROGRAMA DE PAQUETES
ESCOLARES DEL MINED.

A. DE LA PEQUENA EMPRESA

Las pequeias eregas se rigen generalmentes| pontrol individual de una persona, es una
estructura simple, en el caso, el Gerente o Propietario controla todas las actividades y to
decisiones referentes al funcionamiento de la empresa. Asimismo, suele tener actividades c

asesoria legal o @iie, la cual es provista por terceros dgeospeesa (subcontratacion).

1. Clasificacion de Pequeiia Empresa en El Salvador

Las concepciones de la Pequefia Empresa, varian acorde a los criterios de cada pais e inclu:
las diferentes institucionesioeladas a elldEn El Salvador la pequeiia empresa puede ser
definida por el nUmero de empleados, el valor de los activos y/o los volumenes de venta que gel
A continuaciése presentdas tasificaciones deganismsoque tienen relacion con el sector

productivajue reflejan distintos enfaques

a. Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo Econdmico y Social (Fusades)

Para Fusades la clasificacion de las empresas, de acuerdo a su tamafio se basa en diferer
parametros cormumero de personas, monto de los activos, grado de organizacion, tecnologi

utilizada y participacion en el mercado

o ) . . . Participacion en €
Tamafig Empleado Activo fijo Organizacion Tecnologia Mercado
Micro | De0 al10 Informal Artesanal Consumo final
Peguefi¢ Dell a20 Hasta $85,714.28 Dos niveles Rudimentaria Local
Mediang De21 a99 Hasta $228,571.4. Tres niveles Bajo nivel tecnoldgici Nacional o Region

2 Mayor de a T -~ .
Grande | Mas de 10 $228 571.42 Mas de tres nivele: Altamente sofisticadc Mundial

Fuente:FUSADES "Boletin econdémico y social" N° 66

1Generalidades sobre la Microempresa y el Modelo de Plan de Negocio, Biblioteca virtual UTEC, 2010
2 http:/lismamensajero.blogspot.com/2010/08/cladéeasimpresasnel.html



b. Banco Central de Reserva (BCR)

EIBanco Central 8&eservaomacomo referencia la clasificacién que esab&e¥MES
Por tantautiliza los criterios de nimero de empleados y monto dedesaactugzesas.

N° de empleados Monto de los activos de las

empresas

_ Delal0 No excede de $11,428.57
Cuyo activo total es inferior a

- Pellals $85,714.42

- De 20 a 99 Cuyo total de activos no exced:
$228,571.41

- De 100 a mas Cuyo total de activos sea mayc

empleados $228,571.41

FuenteBanco Central de Resdfgtructura de la adgrtel acceso al financiamiento
de las MIPYMEES El Salvador: una revision preliminar afio 2008

c. Camara de Comercio

La Camara de Comercio de El Salvador clasifica a laslerapuesdd aiimero de personal,

ingresos y ventas anuales.

Hasta 10 empleadc  Hasta $70, 000.00
Hasta 50 empleadc  Hasta $800, 000.00
Hasta 100 emplead  Hasta $7.0 millones
Mas de 100 emplea Mas de $7.0 millone:
FuenteMar t 2 nez, J. ADesaf2o0s y Oportunidades d:¢

De los tres conceptos anteriores se puede considerar como el mas apropiado para la investiga
el criterio del Banco Central de Reserva por ser un organismaowesibldecgmo fuente
de informacion, en vista que toda empresa esta obligada a presentar contabilidad formal en la

se reportan los activos y las ventas brutas.



2. Antecedentes 8ituacion Actual de la Pequefia Empresa de Calzado

a. Antecedentes

Aunqgue no se encuentran fuentes de informacion del tiempo exacto dapa@s@activia

en El Salvaddtlinicio de la ingtria de calzad® remontan a la época que ldasaran

ruraleslas carras guiadas por buetrasisportabargaupos de campesinos de los ranchos de

la zonaoriente del pdigcia los cafetalesabeidente, iban con sus ropas de manta y sus pies
descalzos, esto conllevo a inventar un método de ;Fstastifue surge en ebawural el

us o de loocaled sea&labbrabanta,base de cuero crudo, con tiras o correas del mism
materialgdebido a ldsrgos recorridos y la fragilidadatisadse vieron en la necesidad de
sustitules porsuelaselaboradas ctlantas de vehiculds

La industria dmdlzado en El Salvador se adigaen los siguientes periodos:

19902010
Periodo de Tratados

19501970
Periodode la Industrializacio

19301950
Periodo Artesanal

Fuente: Elaboracion del grupo de investigacion

i. ElperiodoArtesanal donde el productoedaboraba base de cuero auténticsidoca
manopor zapaterasdividuales o pequefos talleres de dos a cuatro tralgddores.
artesano se caracterizaba por conocer su trabajo, por tener un estilo propio de la fabricac
de su calzado.

3http://ri.ufg.edu.sv/jspui/bitstream/11592/80942 &R (Rif, pdQ@



Este periodo inici6 a partir de 1930 Hordbricacion artesanal tomOortizmgd,
destacandose en lugar@so: Santa Ana, Ahuache®em, SalvaddBan Vicente San
MiguelEn la décadadeb® 6 s e | uso de | a maquinaria p
limitada a modelos sencillos, que en su mayoria era operaglatenasaalesconocia la
produccion en serie.

Periodo de la industrializacjdmcia efa década de los 5@ajla inversiéen maquinaria

paraas fabricas de calzdds,cuales fueron capaces de producir 2,000 pares de zapatos
diarios, y qummpetiaron los artesanos; dando lugar a una produccién manufacturera que
monopolizaba el sector; siendo una de estas la fabrica, que se construy6 con el nombre
AfCal zado Salvadorefo S.A. #f, | a caqual hoy
significa: A A Deo la méditdequiemes mstalamm su planiaHd@sti® sus
inicios en dboulevardel ejército, dicha emprésa & constituir la mayor competencia

para los artesanos, algunos negocios empezaron a desapsigogietarios decidieron
emplearse en esta empresa.

Paraladéa d a d daindustsaliz&c®iNgn El Salvador crece con respecto a la década
anterior, por la creacion del Mercado Comun Centroamericano, fue posible una relati
integracion ecanita entre la agricultura y la industria, en la que se pretendia que se
produjeran las materias primas demandadas por cada una de las industrias, la cual entra
crisis a finales de 1969 y se agudiza por el conflicto bélico entre El Salvador y Honduras.
Periodo de ampliacipn i ni ci a en | a d®c afileon fbrenantoos 70
nuevas empresas derivadas de ADOGn Devikiules y&sticos, Teniar Ateos, Fiasa,

Valeria y Duramas. En 1978 se establecio en el pais Ristripovesanes Diversas S.A.

de C.V., estableciendo la primera tienda MunmaldaDeportjven el centro de San
Salvador, originalmente las tiendas ofrecian a la poblacién calzado e implementos deporti\
incluyendo la linea exclusiva de la marcalibéidia,adquirida en 1838a décadse

caracteriz0 por taisis econdmica, politica y social, provocada por factores como la
confrontacion bélica, el desplazamiento de recursos humanos al exterior, la emigracion de

poblacién rural y la-stibzaion de la capedad instalada de las emprésas.

4Ibid.



La importacion de nuevas maquinarias y tecnologieé;taesaente debalta crisis
social.

iv. Periodo de losTratados de Libre Comerciaiciaen los 90°s, donde la industria
Salvadorefia experimenta un sensible crecimiento, con el aumento de la actividad del cap
extranjero en el pais.

Parael afio d&998gl sector tuvon mayor crecimiento con la apertura de los Tratados de
Libre Comercio que entraron en vigenciadelpaftr 2000, entre México, El Salvador,
Guatemala y Honduras, asi como, entre Centroamérica y Estados Unidascgbe se llevé
el afio 2008ue dan origen a las condicipar@slos productos de calgadoa la fecha

siguen vigentes.

b. Situacién Actual des PequeifiagEmpresa de Calzado

La pequeiia empresa ha demostrado a lo largo del tiempo y en la rpayeeg@qlesosn
componente importante de la economia y en muchos casos, es la base de las medianas y gral
empresas.

Las pequefias empresas surgen como una medida de supervivencia de la poblacion que se
imposibilitados en la obtencidon de un empleo e ingresodafipatpalidad han surgido
programas de instituciones publicas que persiguen responder adasldefiectnalzado

como: falta de programas orientados a la capacitacion administrativa y asistencia técni

especializada.

Respondiendo a estos problemas el Ministerio de Economia, por medio de la Direccion
Innovacion y Calidad, ha sumado esfgertlichosectorpara conformar la Camara de la
Industria del Calzado y Afines de El Salvador (CALZAES), con el objeto de auxiliar y fortalecer

unidades productivas.

5lbid



La Camara nace con el propésito de llegar edigackoon programas y peige de acceso

a tecnologia, comercializacién conjunta de productos, acceso a materias primas, introduccior
normativas en la industria del calzado, entre otros.

En es sentido, CALZAESconvierten un sociostratégico para el MINE@mMoviendo la
unficacion y la representatidatadoralecalzado

Ertre los lineamientos de trabajo de ese ente de orgéezaretamden programar acciones

para vender en forma conjunta con otros fabricantes, buscar oportunidades para conseguir nu

tecnologias y opciones para abaratar los valores en la compra colectiva de 'fhaterias primas

3. Estadisticas de la Industria de Calzado en El Salvador

La industria del calzado salvadorefio desarrolla una importante cadena de suministro, que invol
un conjnto de practicas dirigidas a la gestién y la coordinacién de actividades, desde Ic
proveedores de materias primas que incluyaretelasaucho, plastico, empaguaeesorios

hasta los clientes fingl&sicamente se forma de tres elementosddtes/geroduccion y

distribucion.

Dentro de estos element®s ha realizadoversiones importantes como: adquisicion de
maquinaria especializada, mejoras en calidad, eficiencia, productividad y costos, los cuales se
reflejados en la innovacioreyialidéosproductgdo que les ha permitido faluatzad@ara

pie diabéticodeportivo y de protecdiddustrial estoles permiteompetiton marcas
reconocidas, &s mercados internacionales

LaDirectordjecutiva de la CorporacidBxpmrtadores de El Salvador (Coexport), asegurd que

la confeccidtel calzado en el pais decayo por un tiempo, pero en el tltimo quinquenio ha lograc
reactivarse.

Uno de los factores que ha propiciado el crecimiento, explica, es que las empresas no es

fabricando calzado econdémico, sino de mayor calidad.

6 http//www.verdaddigital.com/index.php/economi&i16305



EI sell o O6Hecho en EI Salvadord se dest ace
una caracteristica que se cotiza mejor en los mercados internacionales, porque implica alta cal

y comodad, apunto la direcfora.

La situacion actual para la industria del calzado en el pais es favorable, asi expresan los dato
la revista del Banco Central de Reserva para el periodo de enero a septiembre de 2016, donc
valor de $ 65,515.76 corregpoadas importaciones de calzado y articulos anélogos, en cuanto
a las exportaciones de calzado alcanzan el monto de $ 2 1Gfras expresadas en

miles de ddlares.

Estos datos no son suficientes para determinar valores para el mezcddbidparente los

datos de la produccion nacional no estén estratificados, sino en conglomerado con toda la indu
manufacturera.

Sin embargtos datos de las exportaciones e importaciones, demuestran la dindmica econdmic
del sector, permitiedéterminar que la industria del calzado tiene demanda por cubrir, debido a

gue se importa mas de lo que se exporta en este rubro industrial.

Aspectos Importantes sobre el sector cagada Asociacion Salvadorefia de Industriales

(ASI), establecidms la revista Ranking 2017

V En el afio 2016 las ventas al exterior alcanzaron un valor de $40.3 millones, de estos $.
milloneson exportacionefRkaino Unido.

V Durante 2016, un total de 26 paises fueron receptores de las exportaciones del sector calze
siendo Estados Unidos de Aar@rjrincipal receps®guidode Guatemal€osta Rica,
Honduras, Nicaragua, Reino Unido, Sudafrica, Holanda y Espafia, Entre Otros.

V Anoviembrée 2016, el nimero de empleos dpemteedio generado @icsetor clzado
fue de 4,096

V El crédito otorgado a este sector @nf@@le$6.2 millones de délares, siendo los bancos

con mayor participacion ScotiaPanmkécay Davivienda

7 http://www.elsalvador.com/noticias/negocios/19e2pstiecalzadenadeinetsalvadesiguerenaumento/
8 http://www.bcr.gob.sv/bcrsite/uploaded/content/category/1774204329.pdf
%http://www.industriaelsalvador.com/index. phjiricustine 017/



V En lo referente a saldo adeudado, el sector caldédmreplor de US$millones de

dolaresLa diferencia entre el crédito otorgado y el saldo adeudado, puede deberse a saldc

acumulados de periodoerioreX

En este contexto se puede deducir que existen discrepancias entre ambas instituciones en cu

al monto de laspextaciones e importaciones, y se dabé@nan diferentes parametros.

a. Clasificacion del calzado segun el Sistema Arancelario Centroam(&#sano

EsteSistemaonstituye laasificacion ofiai@ las mercancias de importacidén y exportacion a

nivel centroamericanpaka el sect@n nuestro pais son las siguientes:

6401

6402
6403

6404

6405
6406

Calzado impermeable con suela y parte superior de caucho o plastico, cuy
no se haya unido a la suela por costura dipalememaches, clavos, tornillos, e
o dispositivos similares, ni se haya formado con diferentes partes unida
manera

Los demas calzados con suela y parte superior de caucho o plastico
Calzado con suela de caucho, plésico,natural o regenerado y parte sup
cuero natutal

Calzado con suela de caucho, plastico, cuero natural o regenerado y pa
materia textil

Los demas calzados

Partes de calzado (incluidas las partes sufi@tiaes las palmillas distintas
suela); plantillas, taloneras y articulos similares, amovibles; polainas y arti

y sus partes

Fuente: Direccion general de Aduanas

10]bid.

11http://appm.aduana.gob.sv/sacelectronico/GUIL/SubCapitulosSac.aspx?Codigo=64
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b. Retosy oportunidades de la Industria del calzado

Retos de IIndustria

Competenciagresiva

U La industria de calzado de El Salvador compite directamente con paises que tienen vente
competivas basadas en costos bajos, esto debido al fenémeno de la globalizacion.

U El contrabando también es otro elemento que adeqgpatitividad de la industria. Por una
parteéste se apodera del mercadmio mediantet@mpetencia desleal que genera cierre
de empresag, en consecuencia, pérdida de fuentes de trabdgmnas, fomenta el
comercio informal (ilegalpooductogiueen muchos casos siendudosa calidad

U La inseguridadepresenta un costo adicional para el sector que también afecta su
competitividaesto constituye un reto importante para la industria salvadq@ilaygia que

a las empresas a reidsus margenes de utilidad para poder competir.

Cadena de Abastecimiento Débil

U Las empresas delctor dependen grandenmamias importaciones para abastecerse ya
gue la produccion nacional de insumos es escaza y de baja calidad.

U Existen pocasnpresas que dominan la comercializacién de insumos en el pais, confiriéndol
a éstas un alto poder de negociacion, algunos de estos proveedores son las grand
productoras de calzado, quienes comercializan parte de los insumos que utilizan en s
procesogproductivos, condicionando la disponibilidad de los mismos para el resto de Iz

industria.

Sector Débilmente Organizado

U Las empresas del sector son generalmente PYMES, adicionalmente, existe una restring

cooperacion entre ellas pues prevalece una cultura empresarial altamente individualiza

12 http://www.innovacion.gob.sv/attachments/article/825/Perfil Sectorial de Calzagad?2.2015.pdf
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todo esto ha limitado la posibilidad que las empresas en conjuntonoediidearbte i

y los riesgos asados con la fuerte competencia

Débil Gestion Empresarial

U Las empresas del sectecesitan fortalecer sus sistemas de abastewsévdgp,
distribuciog servicio al client#ras no cuentan con  margaspias)imitandosu
posicionamienten el mercaduoeta; asimispexistgpocacomprensidatel entorno de
la industria, limitarglo capacidad para formular acgwoastivasFinalmentexiste
desconocimiento dedosgramas de apoyo gubernamerdaaéa déos cualepudieran

tener acceso a recursos financieros que les ayudarian a mejorar en estas areas.

Oportunidades de la Industria

Estrategia de Atraccion de Inversionistas de Calzado

U La existencia de PROESA (BrganPromotor de exportaciengs/ersiones de El
Salvadoy.influye en el sector calpad® atraer inversion extranjera al pais; esto contribuye
con la generacion de nuevos empleos, ya quelsetatdustria intensiva en mano de
obra, asimisnfavorece a cerrar brechas existenties cawlenale abastecimiento o

suministro.

Respaldo Gubernamental para el Fomento y Desarrollo Productivo

0 Actualmente las empresas tienen a la disposicion una serie de instrumentos de apoyo, ta
financieros coma rfinancieros para mejorar su covigaditi estos instrumentos
corresponden a los mecanismos de apoyo establecidos en la Ley de Fomento a la Producc
cuyo objetivo es fortalecer y apoyar a los sectores productivos del pais, acorde a las reg
gue gen el comercio mundial, con la finalidad de promover la viabilidad, productividac

competitividad y sustentabilidad de las empresas en el mercado nacional'@ internacional.

131bid.



11

4. Caracteristicas de la Industria de Calzado

Laindustria dealzado en El Salvador se caracteriza por:
0 Satisfacer una necesidad primaria del ser humano, como es el vestuario.
U Ser una fuente generadora de empleos.
U Tener un alto potencial para desarrollar los niveles de produccion.
U Contribuir a la generacién daslivi
U Fabricar una diversidad de estilos de zapatos para satisfacer la demanda.
U Ser un sector con un buen porcentaje de participacion dentro de la economia, ya que a pe
de todos los problemas socioeconémicos y politicos que ha sufrido el pais@n el trans

de los afios ha logrado su desarrollo ecédhdmico.

5. Programa de Paquetes Escolares y la Industria de Calzado

Desde septiembre de 2009 se inicio el Programa de Paquetes Escolares, que surgio de un con
entre el Ministerio de Educacion y las siguientes instituciones: El Ministerio de Economia a tr
de la Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empre®dREQBIANstituto Salvadorefio

de Formacion Profesional (INSAFORP), la Corporacion de MudieijzafiRjisiidisa de El
SalvadofCOMURES) y el Fondo de Inversion Social para el Desarrollo Local (FISDL), para do
de uniformes, Utiles y zapatotaess@ los estudiantes del sistema publico del pais. Como parte
de una politica de gatoese busco con ello apoyania® y pequefias empresas dedicadas

a la elaboracion de estos elementos. Favoreciendo en gran parte a la industria de calze
artesaal, que vio crecer su mercado con esta oportunidad, ya que en muchos casos represent:
80% de sus ingresos.

Segun CONAMYPE en el sector calzado para el afio 2009 se identificaron 390 artesar
pertenecientes a micros yaepa MINEDcanvatoaa@G2r e S ¢

de esagmpresas.

Lhttpl/biblioteca.utéedu.svsialivirtualauprides164%itulo%201.pdf pag. 8



12

a. Objetivos Principales del Programa

U Asegurar el acceso y la permanencia de los nifios y nifias en [zaedueaigibasica
secundari@n los centros edtiwos publicos de todo el pais.

U Promoveel desarrollo econémico a nivel nacional, ofreciendo oportudéetzaes|de
los duefios de micro y pequeiias empresas en las areas retasidoadasnes incluidos
en el Programa.

0 Dinamizar y reactivar a los micro y pequefios emprizsaxodedeion de uniformes

y zapatos en el ambito focal.

b. Fases del Prograntie PaqueteEscolares

i. IDENTIFICACION

El gobieo de El Salvador identifi@tamivel de desercion escolar en secundaria y una tasa
netade escolarizacion baja, adasnées la difigituacion econdmica gstaba atdando a los
hogares méas pobres; profausgiotacion gratuita de uniformes, zapétes gscolares como

un mediofectivo para contrarrestaitlgcion.

i. FORMULACION O DISENO

Desde junio de 2009Viglisterio de Educacion (MINED) asumio la respoysediiixfaths

primeras reunionasstitucionales con la finalidad de organizar los equipos de trabajo que
participarian en el disefia detervencion.

Las primeras versiones del Programa fusasaseconjuntamente c@etaetaria Técnica

de la Presidencia (STR)tras instituciones vinculadas, el equipo encargado se apoyé en

intervenciones similares en otros paises de.la region

15 http://www.sne.gob.sv/apps/evaluacion/Download2.aspx?id=33
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iii. PREPARACION

V Revisiéon del Convenio Interinstitucional

Este convende Cooperacion firmado por el MINELR @ONAMYPE, MTPS, INSAFORP,
COMURES e ISDEM#, actualizdeconformidad a la experiencia adquirida, eevisida

y actualizacion participan represen@atesda institucion, incluygoelsonal de los
departament@gidicos del MINED y CONANFYPE.

V Reuvision de especificaciones técnicas y precios de referencia para la adquisiciéon de

uniformes, zapatos y utiles escolares

El MINED revisa para actualizar o validar las especificacamepi¢eédeben cumplir los
proveedores, asi como los precios maximos de referencia para la confeccién de uniformes (bl
falda, pantalon corto, camisa y pantalon largo), zapatos y Utiles escolares nadisvédquiere

de procesos descentralizadosrdera que realizan los centros escolares.

Los precios de referencia de los tres rubros son determinados mediante el estudio de mercadao
realiza el MINED con apoyo técnico de un especialista, bajo @ aberdinaaeccion
Nacionale Administraai, recopilando informacion mediante cuestidgatasalDirectores

de Centrosscolares que participan en el Programa.

V Reuvision y validacion anual del Instructivo General de Transferencia, Ejecucion y

liquidacion de Fondos

El MINED elaborayvisa y valida el Instructivo General donde se detalla, paso a paso, el
procedimiento y los formularesigjoen ser utilizados por los Organisnammidistéacion
Escolar (OAE) durante el proceso de recepcion, ejecucion y liquidacion desfesdosdos tran

por el MINED a los centros escolares.

16 |bid
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V Capacitacion a Organismos de Administracion Escolar

El MINED, a través de la Direccion Nacional de Administracién con el apoyo de personal d
Direccion de Contrataciones Institucionales, cegitaciones a los equipos técnicos

departamentales sobre el Al nstructivo par
paquete escol ar para estudiantes de Educ:

ALIi neamientos igparehabofFeOABsgde pPaguete Esc

V Capacitacion a Proveedores y Proveedoras

CONAMYPE es responsable de capacitar a las y los proveedores en dos momentos:

En la preparacion de formularios para presentar su manifestacion de interés y formar parte
Banco de Proveedores para la confeccion de uniformes escolares, zapatos y paquetes de U
escolares para estudiantes de educacion basica de centros educativos publicos del Ministeri
Educacion.

En la preparacion de la documentaciértgigaicyones, para participar en los procesos de libre

gestion que realizan los centros escolares, antes y durante las ferias de Paquetes Escolares.

V Revision de Herramienta Informéatica del MINED.

La Direccion Nacional de Administracion del MINEZalidaida lyerramienta informatica que
permite registrar la informacitos geoveedores y la capacidadodeccion o suminisigo

los mismos, asi como el control de las cantidades adjudicadas a cada uno. En este proce
participan personal de la Gerete Informatica del MINED y personal de Informatica de
CONAMYPEedgual forma se revisa y actualiza el médulo que los centros escolares alimenta

coninformacion de los procesos adjudicados y contratados.

V Convocatoria publica a presentar manifestad® interés a proveedores/as de

confeccion de uniformes, zapatos y Utiles escolares.
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CONAMYPE anualmente realiza una convadaicaigp@ra nuevos participantes interesados
en ingresar ahmco de Proveedores del Proglasy@ualedeben de retirarpmpletar y
presentar &rmulario de manifestacion désrttermarticipar; en el caso de los proveedores/as

ya existentgaiedemodificar o actualizar informacion.

V Coordinacién de acciones para la realizacion de las Ferias de Paquetes Escolares

conlas direcciones departamentales de educacion y con las instituciones de apoyo.

Se realizan reuniones informativas y de coordinacion del MINED con las Direccione
Departamentales de Educacion, 8l @ORNAMYPE, INSAFORP y COMURE®&uestass
promuevela participacion de los gobiernos locales para apoyar a los proveedores, fortalecienc

suorganizacién para participar en los procesos de compra de los centros educativos.

iv. IMPLEMENTACION

V Calificacion de proveedores para participar en los procesoswea de los

centroseducativos.

Anualment@ONAMYPE califica a los nuevos proveedores y renueva la carta ddaslificacion
proveedores existentes, posteriormente leeriffoamacion proporcionada a efecto de ser
vdidada; &to aplica para los v proveedorepgra quienes actualicen su informacion.
Tambiénetermina la capacidad de produccién o suministro de cada proveedar |ale acuerdo
capacidad instalada (maquinaria y trabajadores), nivel tecnolégico del tallprgduantisad de
ofertados al Programa.

Posteriormente emite una carta de calificacion quelesfpeggeadores para que participen

en los procesos de compra que realizan los centros educativos.

V Actualizacién de base de proveedores de uniformes, zapatos y Utlleggsco

Una vez finalizado el periodo de entrega de formularios de manifestacion de interés de los nue

proveedores, CONAM¥etualiza la base de datsgoordinacion con el MINED a través de
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laDireccion Nacional de Administracién, analizeclanafeldaion a la demanda a nivel local,
loque permite definir estrategias de participacion de los proveedores en los procesos de corr

de losentros educativos.

V Procesos centralizados de compra de tela

La Direccion Nacional de AdministraddNEEI, con el propdsito de aprovechar los precios de

escala y garantizar la calidad de la tela que se utiliza para la confeccion de los uniformes qu
entregan a cada estudiante, solicita a la Direcciéon de Contrataciones Institucionales del MIN
realizala compra de tela a través de Licitacion Publica de conformidad a lo establecido en la L

deAdquisiciones y Contrataciones de la Administracién Publica (LACAP).

V Procesos descentralizados de confeccidén de uniformes, compra de zapatos y Utiles

Escolares.

El MINED, a través de los Organismos de Administracion Escolar (OAE), realiza los proceso:
compra por la modalidad de libre gestiddnprocesa@®n realizados a través deetasfde

Paquetes Escolares a nivel departawamtl fide realizar el proceso de compra en un solo

dia, desde la etapa de la invitacion hadpadiaacién del contrasma e ejecucion de los

contratos los OAE siguen el lineaeséatitecido para este fin.

v. MONITOREO Y EVALUACION
El Programa contentpa tipos de acciones de monitoreo y evaluacion:

Monitoreo

Las acciones de monitoreo las realiza la Mesa Técnica e incluye deguepafasen de

condiciones técnicas y administiadistast revision anual del Programa
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Evaluacion de Medi@rmino

La STP contrata los servicios de evaluadores o evaluadoras independientes con el objetiva
realizar una revision de los avances del Prebcammgplimiento de los indicadores y metas
fijadas; adicionalmente, se realizan sistematizadmnésgdes y lecciones aprendidas del
Programa. Ambos instrumentos permiten identificar obstaculos y potencialidades para la tom:
decisiones y la eventual reorientacion del Programa.

Evaluacion de Resultados

La STP seré la institucion responsabdiziy esta evaluacion con la finalidad de hacer una

revision exhaustiva del desempefio y resultadios Ids tspectos del Programa.

Cadena de Valor del Programa Paquete Escolar

Procesos f' \
Alistamiento Productos Resultados de Resultados de
Selecrion y # de uniformes, corto/mediano mediano plazo / largo
zapatosy dfiles lazo lazo
Insumos contratacion de ep“tmgg dos Deser;ﬁn escolar Pen'na:ancia ascolar
o provesdores .
Financieros Compra y ﬁr?ice:i mann(;:s Tasa de cobertura Insercion al mercado
Humanos distribucion de tela : e f:m liae Autoestima laboral
Operativos para Oaneocpnes participantes Empleos directos e B .
Mormatividad Transferencia y # de empresarios indirectos Movilidad social
o liquidacion de : calidad de vida
Marco de politica 4 fondos locales vinculados al Capacidades { )
» proceso de produccion productivas, tecnias
{_:on.tratg'mon #de centros escolares Y emprtﬂjsarlal.e_s Dinamizacin de la
Dlstrt:Jumon :je participantes Economia familiar economia local
paquetes escolares \ )

FuenteUnidad del Sistema de Proteccidon Social Unilee&atmdaria Técnica de la Presidencia

Avances sobre el Progras@PagueteEscolares

1 Las contrataciones de Paquetes Esc2ldBesicorporaron el uso de la tarjeta
inteligente que fue entregada a directamgegdpres; esta tarjeta pefauthr
informacion sobre centros escolares, proveedores, estado de las entregas, transferen
de fondos, entre otros

1 Lascontratdonesserealizan a través de una plataforma virtual en la que se ofrece a los

representantes legales de los centros edueatinftemacion sobre ofertantes
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disponibles por municipio, rubro, precios y caracteristicas de acuerdo a los proveedor
acreditados por la Comision Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa (CONAMYPE)

1 Con la modalidad virtual se redujeron los tiemppsodesios administrativos a los
directores de las instituciones educativas, concentrando asi sus esfuerzos en la lab
educativa.

1 El monto contratado para el affdf@@lde $ 50.3 millones con un total de 3,981
empresas, favoreciendo principalmente caokemmiesa con el 59% pelgueia
empresaon el 36%, persona natural con el 3% y el 2% a la mediana empresa.

¢ Lavariante en 2016 es la dotacion del segundo uniforme a los estudiantes de bachillere

como complemento del paquete €3colar.

c. Datos ddPaquetes Escolares a nivel nacional.

CENTROS EDUCATIVOS Y ESTUDIANTES ATENDIDOS CON PAQUETE ESCOLAR

UTILES ZAPATOS UNIFORMES Cantidad de

No.| DEPARTAMENT Feria est(r):l::;ias Total Feria est?:—tl::;as Total  Feria est(r);gzias Total estudiantes
1  AHUACHAPAN 212 65 277 260 17 277 275 2 277 80,037
2  SANTA ANA 303 150 453 415 38 453 292 161 453 109,172
3 SONSONATE 251 67 318 295 23 318 295 23 318 103,210
4  CHALATENANG( 218 193 411 394 17 411 398 13 411 45,598
5 LA LIBERTAD 364 76 440 430 10 440 430 10 440 139,891
6 SAN SALVADOR 518 43 561 542 19 561 537 24 561 245,924
7 CUSCATLAN 160 46 206 190 16 206 192 14 206 54,848
8 LAPAZ 251 59 310 296 14 310 296 14 310 77,426
9 CABANAS 148 112 260 216 44 260 219 41 260 40,519
10 SAN VICENTE 181 51 232 222 10 232 190 52 242 43,399
11 USULUTAN 336 119 455 399 56 455 397 58 455 87,072
12 SAN MIGUEL 343 125 468 460 9 469 463 5 468 105,245
13 MORAZAN 207 120 327 327 0 327 327 0 327 47,161
14 LA UNION 253 124 377 365 12 377 371 6 377 59,643

TOTAIGENERAL = 3,745 1,350 5,095 4,811 285 5,096 4,682 423 5,105 1239,145
FuenteMemoria de Labores Mined-2016'8

w http://publica.gobiernoabierto.gob.sv/institutions/deedtmacion/information_standards/metedtaiasres
18lbid.
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De acuerdo a los datos deseritda tabla de la Memoria de Labores del afé ra@g6r

nuamero destudiantes atendidos con paquete escolar, se encuentran en el departamento de Si
Salvador, en ese mismo rubro el departam@atoaidas reportd la menor cantidad de
estudiantes beneficiados.

Haciendo un despliegue del programa, la cantidad denzagatss eque tuvo una menor
demada fue San Vicente, porlattoSan SalvadgrSan Miguel, reflejaron la mayor cantidad

de entregas

En cuanto a la realizacion de las feqesgiema de paquetes escolares, la planificacion para

la calendarizéai dela confeccion y entrega, inicia un afio antes, en la que se entregan las
especificaciones técnicas a los interesados de@adarautistribuir adestros educativos

detodo el territorio nacional.

B.DE " | NDUSTRI AS MARI ANANS" CASO | LUSTRA

1. Datos Generales de la Empresa

Nombre Comercial: INDUSTRIAS MARIANA'S
Tamafio de la empresa: Pequena Empresa

Teléfono 21307745

Correo Electronico industriasmarianas@gmail.com
Pagina Web/Facebook www.industriasmarianas.com
Direccion: Av. Espania, #610, Local 5, San Sal

Numero de Registro de Contribuyel IVA: 123247


mailto:industriasmarianas@gmail.com
http://www.industriasmarianas.com/
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2. Productogqjue Ofrece

Dentro de la linea para mujer se encuentran los siguientgadstifioas, zapatillas, cufias,
botasgelaboradas a base de materiales como: cuero, semicuero, gamuza, materiales sintético
otros. Es importante sefialar que todosdsslestdpatos solo son comercialztdogs de

pedido® enviados a domicilio en puntos de referencia conocidos como centros Comerciales

Universidades.

@ INDUSTR‘AS w,r

cod. Valentina
tallas 34 al 42
color cafe tornasol

Cod. valentina
Tallas 34 al 42
color anaranjado tornasol

La mayoria de sus proveedores son peleterias e importadoras como Coylgsa, aunque

Guatemala para abastecerse de materiales cuando existe escases de estos en el pais.

3. MercaddActual

La empresa distribuye el producto de manera directa, a cada uno de los 42 centros escolares
se encuentran dentlel programa degpetegscolarestepresentando estos centros el mayor
mercado de la entidad, destacandosedepddasmentos 8an Salvador, San Miguel, San

Vicente y Usulutan.
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El resto del mercado es absorbido con la linea de zapato casual para dama con mayor prese
en bs departamentos de la Paz en el municipio de Zacatecoluca y en Cabafas municipio

Sensuntepeque

4. Filosofia Organizacional

La filosofia es la parte moral de la empresa, su soporte, expresada por medio del compromiso f
ella misma y sus clientes, meuaentra reflejada en términos de conductas, actitudes y
comportamientos.

Para el caso ilustrativo, la empresa actualmente cuenta con los siguientes elementos:
a. Misién

Disefar, prodycomercializar calzado de buena calidad y precio justoejovedasaterias

primas y estandares de calidad requerida, generando herramientas para el crecimiento labor
humano en nuestro personal que garantice el crecimiento de nuestra empresa. Mediante proc
efectivos, realizados por personas capacesiapios valores morales, alto sentido de

compromiso y servicio, orientados a satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros cliel
b. Visidn

Ser la empresa lider en disefio, fabricacién y comercializacion de calzado en el mercado naci
e internaonal, con disefios innovadores y el uso de materias primas de buena calidad, que n
garanticen la satisfaccion y preferencia de nuestros clientes, asegurandonos el posicionamient
el mercado y solidez. Formando asi una red de mayoristas y proemvés exitbsos; esto

en un ambiente de trabajo lleno de armonia, respeto y comparierismo, con personas preparad
responsables donde, como parte de esta etogossaeamos triunfadores creando asi la

lealtad mutua

c. Valores

U Integridad y Transparenci@uiar el accionar de la empresa y sus servidores dentro del

marco de la ética, honestidad, confianza y transparencia.
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U Calidad Ser eficientes y eficaces en el disefio y elaboracion de calzado, aplicando procesc
con los mas altos estandares interresional
U0 Respeto y comparfierismoantener un ambiente de armonia dentro y fuera de la empresa,

cultivando valores y principios morales que nos permitan alcanzar el.&xito colectivo

C. TERMINO®E UN PLAN DE NEGOCIOS

1. Definiciones:

U El plan de negocios edooumento Unico que reune toda la informacion necesaria para
evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerl®esspraerhalan es
fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas, y sirve como guia pe
quienes estah frente de la emprés8a.

0 Es un instrumento que permite comunicar una idea de negocio para venderla u obtener (
respuesta positiva por parte de los invérsores.

U Es un Instrumento formal que contiene la definicion del objeto de la entidadjda descripcion
sus bienes o servicios, un analisis de mercado, proyecciones financieras y una representac

de | as estrategias de 2l a gerencia para a

Es importante destacgresi bien los aspestinancieros y econémicossmamentales, un
plan de negocios no debe limitarse sélo a calculos econémicos y numeros. La informac
cuantitativa debe estar sustentada en propuestas estratégicas, comerciales, de operaciones

recursos humanos.

19http://indtisasmarianas.com/nosotros/

20pireccion estratégica: desarrollo de estrategias en ambientes de turbulencia Autor: Omar Cejas; Paulo César Lanza
Editorial: Nobuko Buenos Aires, Argentin@ag06e6.

21http://definicion.de/p]mmegocios/

22 gtoner, James A. F.; Freeman, R. Edward; Gilbert, DanieC&pitL96/I, Administracién, Sexta Edicién, Métice, taé
Hispanoamérica, S.A.
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2. Importancia

Suaportde permitiralempresario conocer y entender adecuadamente las reglas del mercado y
realizar un analisis a conciencia de la industria donde competira su empresa. Su elaborac
también servira para sefalar y clarificar sus ideas, prevenir errores poco evatardaes, le ayud

identificar los principales puntos criticos, asi como medir el potencial de negocio. Hay tres razc

importantes para elaboracion de un plan de negocios.

a. Sirve de guia durante la existencia del negocio, es un plan que proporcionara la
herramientas para analizar el negocio e implantaftBsparsesa razon, que desde
el punto interno tiene las siguientes funciones:
V Conocer en detalle el entorno.
V Preisar las oportunidades y amenazas, asi como las fortalezas y debilidades de |
empresa.
V Estar atentos a los cambios que pudieran representar una desventaja.
V Dar a conocer cOmo se organizaran los recursos en funcion a los objetivos y la visior
V Evaluael potencial real de la demanda y las caracteristicas del mercado objetivo.
V Tomar decisiones con informacion oportuna, confiapleno\sgiazsobre la base

de lantuicion, lo que reduce el riesgo del negocio.

b. Brinda a los probables inversiométasacion detallada de todos los aspectos del

pasado de la compaifiia, asi como las operaciones actuales y futuras proyecciones.

c. Ofrece una manera de evaluar el potencial de su negocio en un mercado extranjero,
gue ningun negocio puede darse eliyno@de el potencial del comercio internacional,

gracias a los cambios de la comunicacion, la tecnologia y la trdhsportacion

23 Anatomide un Plan de Negocios, Autor: Linda Pinson, Edicién eLibro 2003, Pagina 2
2415
Ibid
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Es por estas Ultimas dos razones que la funcién del plan de negocios proporciona informacic

los interesados externosemlaresa y que esta orientada a:

Vv

Vv
\%
\%

La busqueda y consecucion de los recursos del proyecto, especialmente los financieros.
Buscar proveedores y clientes, con quienes establecer relaciones confiables y de largo pla
Dar a conocer la idea del proyecto.

Comunicar a todos los interesados, que se disponeddents goducto o0 servicio con
muchos clientes dispuestos a adquirirlos.

Mantener informados a los consumidores y proveedores, acerca de la forma de operacion,
resultados esperados y las egtaat que permitirdn alcanzar los objetivos establecidos y

cumplir con la visd® empresafto

3. Objetivos de unl&n de Negocios

Ayuda a visualizar el entorno, de esta manera es como si se estuviera viendo la empresa 0 nec

desde arriba, observandioncayor claridad nuestro mercado y todos aquellos aspectos (internos

y externos) que tienen injerenciaeddbsenvolvimiertel negocio.

El Plan de Negocios, obliga a entender el entorno en el cual se esta participando, fija las meta

una maneraach y precisa y cOmo tiene que desempefiarse cada una de las areas de la empres

para alcanzar estas metas y objetivos trazados.

Basicamente sirven para:

V Clarificar la idea del negocio y enfocar los esfuerzos en las actividades importantes.

V Realizar uneomparacion entre los diferentes competidores, parsadesfinategia
viable.

V Hacer proyecciones de ingresos y gastos lo mas cercanas a la realidad.

V Convertir la idea del negocio en una r&alidad.

2 Plan de Negocios, Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio, Autor Karen, Weinberger Villarario RO®@ra Edicion jun
USAID/PERU/MYPE COMPETITIVA Perl. Paginas 34y 35.
26https://es.scribd.com/doc/11081519Br&atiegparalaElabaaciordePlanesieNegocio
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4. Caracteristicas

El plan de negocio debe dar respiiesjetivo que se quiereseguir tras la idea iniciaken

puede redactar un plan de negocio de forma genérica, tiene que adaptarse a las caracteristica
la empresa.

Cabe destacar que también, tiene que ser atractivo y visual para atraer I#exiblergiones,

de permanente revision para que noobsislascencia del documento y deje de ser aplicable.

) 3

U RealistalUn plan de negocios cumple esta caracteristica al hacer uso de datos histérico
para la proyeccién de ventas, presupuesto de gastos y evaluaciénrde damplimie
objetivos en afios anteriores.

U Especifico:lmplica incluir fechas y plazos preestablecidos.

U MedibleDebe trazar objetivos y metas especificando sus periodos de cumplimiento, y:
sean estos de corto o mediano plazo.

U InteresanteDebe priorizar lagareristicas y factores claves del negocio, de manera
que pueda responder las posibles preguntas de quien invierte en términos numericos.

U Ligero:Debe ser breve, claro y utilizar términos en su redaccion que sean de facil lectur
y comprension.

U FlexibleSu estructura debe permitir cambios que permitan adaptarse a las necesidade:

del negocio, el cual se desarrolla en un mundo empresarial globalizado.
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5. Beneficios de Plan de Negocios

Determina las oportunidades de negocio mas prometedoras para la empresa
Permite establecer con mayor precision los mercados de interés para la empresa
Aporta las bases para decidir el tipo de producto o servicio que se debe ofrecer a I
clientes

1 Establece objetivos, prograpsdsategias y planes a seguir, que permiten controlar
mejorel desarrollo futuro de la empresa

1 Provee una valiosa fuente de informacién para referencias actuéles y futuras

6. Tipos de planes de negocios

Los planes de negocios sirven, para presehiardapes de negocio, brindar informacion
potenciales inversionistas y ademas como una guia para la puesta en marchdeyla$ desarrollo
actividades de una empresa. Sin embargo, hay muchos tipos de planes desggoders que

a las necesidadestpailares de cada empresario o cada tipo de empresa.

Acontinuacion, se preseldanipos de planesnggocio mas representativos y camunes

a. Plan de negocios para empresamarcha

El plan de negocios para una empresa en marcha debe evalusidachdeviaegocio de

manera independiente y ademas deberé distribuir los costos fijos de toda la empresa, entre tc
las unidades de negocios, incluida la nueva.

Por otro lado, el plan de negocio para una empresa en marcha debera mostrar las fortaleze
debilidadeademagpodra demostrar la capacidad gerencial dehgregarial, cosa que una

nueva empresa no esta en capacidad de hacer.

27E] plan de negocios: un sistema de trabajo imprescindible para facilitar la continuidad, desarrollo, cretidgent@mpeashilid
Editorial Madrid Diaz de Santos D.L. 1993. Pag. 35
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b. Plan de negocios para nuevas empresas

Para las nuevas empresas, el desarrollo del plan de negocios ese woaViertamiedia
disefo, y parte de una idea inicial a la cual se le va dando forma y estrpoestapara su
marcha. En ella se debe detallar tanto la descripcion de la idea en si mishjeticosre los
ser alcanzados, las estrategiasaplgsadas y los planes de accion respectivogrpatas
metas propuestas.

Este plan, en el futuro, se convertird en insumo para retebakgecitarayudando a estimar,

corregir y/o instituir las posibles variaciones que sedeaiz@iéiesarrollo de la empPésa.

c. Tiempo de ejecucién y alcance de un plan de negocios

De acuerdo a los conceptos generales de planeacién, un plan de negocios se puede clasifica
la siguiente forma:
Segun el tiempo de ejecucion pueddarses de cortplazoestos abarcan un periodo de un

aflo o menosAtanes de largo plakms que abarcan un periodo de mas de tres afos.

Por su nivel de alcance pueden ser:

Planes estratégicogjue abarcan a toda la organizacion, establecen objetivos generales y
posicinan a una organizacion en funcion de su ambiente.

Planes operacionalemn estos se especifican los detalles acerca de la forma en que los objetivos
tendran que ser alcanza#os.

Planes tacticason un tantwomplejogero mas especificos, ya que suiaamiaplicacion

es mas limitads®e usan para decir lo que cada unidad de la organizacién debe realizar para qu
la empresa tenga éxito en un periodo de tiempo fijado.

28 http://www.cohep.com/contenido/biblioteca/portaldoc204_3.pdf?5¢74d3dd8616593a3f272f2114354099
2%Stephen P. Robbins y Coulter Mary, fAAdministraci -nod, Sexta Edi
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D. CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Desde mediados de los afios noventa se hanashotsobre la impocdia de los planes de
negocios;seconsiderable el nUmero de, lilmosmentos nacionales e internacionales y paginas

en internet que muestrastaicturde un plan de negociRexo no existe una Uegauctura

que puede seraiflos distintos usuarios de este documento. Cada emprendedor e inversionist:
requiere un plan de negocios particular y por ello, el empresadapabde definir cual es

elmejocontenidaen funcion a la solicitud de cada desfifatario
oPlan denegocios para empresa en marcha

Resumen ejecutivo
Descripcién de la empresa
Andlisis FODA

Andlisis de mercado
Andlisis Blan demeraciones
Organizacion y direccion
Andlisis financiero

Anexog!

© N o o bk~ 0w DN

1. Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo debe ser una dsrentacion y debe invitar al ejecutivo bancario o
inversionista a leer el resto del documento; este debe describir en pocas palabras el produc
servicio, el mercado, la empresa, los factores de éxito del proyecto.

Debe proveer una vision generajogélspio del plan de negocios. Para ello debe responder a
las siguientes preguntas:

¢, Cual es la razon social de la empresa? Nombre, tipo de sociedad.

30plan de Negocios, Herramienta para evaluar la viabiligapbdie ukutor Karen, Weinberger Villaran. Primera Edicion junio 2009,
USAID/PERU/MYPEMEIRETITIVA Peru.
31http://www.100negocios.com/plandenegocios.pdf
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¢ Cuél es la estructura empresarial? Fundadores, personas claves para el éxito del negocio.
¢En qué tipo dector se desarrolla la empresa? Produccion, comercio, servicios. Mercado
nacional o internacional.

¢, Quiénes son los clientes, competidores e intermediarios de los bienes y servicios ofrecid
Especificando cuales son sus caracteristicas, dondetismgnguerian importantes son.

¢, Cual es el modelo de negocio que la empresa piensa desarrollacparsu@bjgiliros?
Actividades a realizar, ubicacion geogréfica, necesidades de infraestructura (local).

¢,Cuales son los resultados econdmicancyefos proyectados? Inversion inicial, capital de

trabajo gastos operativos

2. Descripcion de la empresa

Esta seccion suele dividirse en dos partes una debera contener la informacion sobre la empre
la segunda la informacién sobre el prddsctiniendo claramente el tipo de negocio.

En este caso la descripcidon de la empresa debera incluir una breve informacion sobre cada un
los parrafos que se muestran a continuacion:

1 Historia de la empresa: la cual debe congemkr se fundd, quien la fugidbde la
empresa y como ha evolucionado hasta la fecha, que productos vende y a quienes.

1 Analisis de la industria: determina como se encuentra el sector o la industria a la qt
pertenece, en qué etapa se encuentradageorpcimiento, madurez o declinacion; las
variables econdmicas, sociales, tecnologicas, politicas o legales que le podrian influir
la industria de manera positiva o negativa.

1 Productos y servicios ofrecidos: atributos y caracteristicas dispirashastoge
principales proveedores, ventaja competitiva si la posee.

71 Informacion econdmica y financiera: datos de estados financieros de los ultimos afios, ¢
permitan dar a conocer la situacién econémica y financiera de la compafiia en términos

liquide, rentabilidad, solvencia y gestion financiera.
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3. Anaélisis FODA

El Analisis FODA es una herramienta que se utiliza para conocer la situacién presente de |
empresa, identifica las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente y determina

fortalezag debilidades internas de la organizacion.

Se vuelve necesario evaluar las oportunidades y amenazas del entorno, para dar respuesta ¢
siguientes preguntas: ¢ Cémo la emplieaasus fortalezas para aprovechar oportunidades y
disminuir amenazag®Qué hara para disminuir o modificar sus debilidades?

Amenazas Pportunidades Fortalezas y Debilidades
(Externos) (Internos)

1 Principales competidores y la posicion con § Calidad y cantidad deéasirsos
gue ocupa la empresa. con gue cuenta la empresa.
Las tendencias del mercado. 1 Eficiencia e innovacion en
Elimpacto de la globalizacién, los compe acciones y los procedimiento
internacionales que ingresan al mercado § Capacidad de satisfacer al cli
las importaciones y exportaciones.

1 Los factores macroecondmicos so
gubernamentales, legales y tecnoldgicc

afectan al sector.

El propdsito fundamental de este analisis es potenciar las fortalezas de la organizacion para:
V Aprovechamportunidades.
V Contrarrestar amenazas.
V Corregir debilidades.
Vv

Maximizar las fortalezas.
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4. Andlisis de Mercado

El andlisis de mercado es un estudio que tiene como proposito demostrar la posibilidad rea
participacion de un producto o servicio en do geteraninado.
El analisis de mercado busca primordialmente:

V Definir el tamafio total del mercado.

V Estimar el volumen o cantidad que se comercializara del bien o servicio.

V Definir el segmento de mercado al cual se va enfocar la empresa.

V ldentificar rompetencia directa e indirecta.
Debido a lo anterior se debe realizar un estudio del entorno a nivel macro y micro. Entendiénc
por macro a todas | as fuerzas y actores e
participantes en la cadenaatter directamente asociados a la empresa: clientes, proveedores,
competidores e intermediarios.
El analisis de mercado es el que permite dar respuesta a la pregunta ¢ Como se piensan alcal
los objetivos de ventas? Para contestar dicha interrogafitee seadestrategia d
comercializacion que reallasgénpresa, esta podra tener relacion con: disefio, empaque, valor
diferencial del producto o servicio, la estrategia de promocion (difusion) o la distribucion
producto ¢ Cémo se hara llegar &lisxlo consumidores del mercado ojetivo?

Estrategias

A Estrategia de preciogs sumamente importante definir los precios de los bienes y
servicios y ademas establecer las politicas de fijacion deolitieamsle sobre
descuentos maximos por productos, precios por volumen de compras, ofertas

promociones, precios de introduccién en los casos que sea necesario.

32 https://issuu.com/vuribeb/docs/plan_de_negocios__ 1 1
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Estrategia de distribucion o plabace referencia a la forma en cémo se llegara al
clien¢ o consumidor final, en este punto es necesario analizar cuéles son los canales ¢
distribucion que la empresa tiene.

Estrategia de promocion y publicidatiobjetivo fundamental es comunicar y dar a
conocer al mercado objetivo las bondades delpszauicio que se ofrece. Este tipo

de estrategias estan relacionadas con: marketing directo, venta personal, promociones
venta, relaciones publicas, sorteos entre otras.

Estrategia de ventadebera detallar las actividades a desarrollar estasqesttéan

el servicio al cliente, hasta el posicionamiento del producto en la mente del consumid

Ademasse debe especificar claramente a los responsables de llevarlas a cabo.

Analisis aPlan de Operaciones

Los inversionistas sabee,si el empresario no cuenta con una infraesgrubtoaeion

adecuadacon un sistema de produccion y distribucion eficiente, es dificil que el negocio se

sostenible aun y cuando el producto o servicio ofrecido sea superior al de la competencia y te

mercado por cubrir. En este punto es donde el plan de operaciones o los aspectos técnicos to

relevancid

El plan de operaciones tiene como fin establecer:

T
T
T

Los objetivos de produccion, enrfulgciés estrategias de mercado.

Los procesos geoduccion en funcion de limitts del producto o servicio.

Los estdndares de produccién que hardn que la produccion sea eficiente, se logr
satisfacer las necesidades de los clientes y la rentabilidad esperada de los inversioniste

Asimismo, el arda operaciones es responsable de realizar las actividades vinculadas con:

El desarrollo del producto o servicio, de acuerdo con las necesidades detectadas y el segment

la poblacién a la cual se ofreceran los productos.

33Weinberger Villaran, Karen °Plan de negocios herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio®,USAID, Per( pag.53
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La estimacion de la produccifimeion a los objetivos de area ventas.
La estimacion de los costos y un adecuado manejo de la mano de obra, materiales
energia para lograr una mayor eficiencia y productividad.

1 La ubicacién y disposicion de las instalaciones y los procesogo gacalwictifio
eficiente y ordenado. Cuando las empresas comienzan a crecer, tienden a ser muy flexik
y por lo tanto sus procesos y flujos se vuelven muy desordenados.

1 La estimacion de la capacidad y el tamafio de la produccién es importante para cumg
con las metas empresariales.

1 La programacion del personal de acuerdo con las tareas y objetivos de produccion.
El control de inventgrie insumos o materia prideproductos terminados.

El transporte de insumos y productos.

6. Organizacion y Direccion

En esta parte del plan de negocios se debe describir la estructura organizacional y a los miem
clave; Es necesario demostrar con claridad que cada persona es la mas adecuada para

funciones que estaran a su cargo.

7. Analisis financiero

El desarrolldel andlisis financiero tiene como objetivos principales el conocer la inversion ¢
financiamnto necesario para el negatg@rminar los ingresos esperdia;es la seccion

del plan que obtendrd la maxima atencién de sus inversionistaseasdaorasptbs y
estrategias expuestas confluyen en un estado financiero y sus proyecciones.

De este apartado depende muchas veces, la adquisicion de los recursos para la puesta en ma
del negocio, para los bancos o cualquier otra institucionsiifeardaerdel negocio es buena,

el modelo de negocio es viable y el empresario es confiable, honesto e integro, otorgar un prést

en sas condiciones es totalmelitE®da

34 |bid
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E. MARCO LEGAL

Las Leyes son un conjutéalisposiciones que regulaguehacer de las empresas, pero
obedece a la necesidad de dirigir por medios de los lineamientos que han de regir sus activida

yaque a través de ekasonstituyen las bases del crecimiento econdémico y social del pais.

U Cdbdigo de Trabajo
Decreto NP5 de fecha 23 de junio de 190@jcaden el Diario Oficial N° 142, tomo N°
236 de fecdl de julio de 1972tima modificacith de noviembre de 201éne por
objeto principal armonizar las relaciones entre patronos y trabajadores, stableciendo
derechos, obligaciones y se funda en principios que tiendan al mejoramiento de |z
condicias de vida de los trabajadores.
ElArt. 302Establece quedo patrono privado que ocupe de modo permanente diez o0 mas
trabajadores y las Instituciofieiales autbnomas o sanitbnomas, tienen la obligacion
de elaborar waglamento interno de trabajo
Los art. 303 al 304 tratan sobre el reglamento interno de trabajo y los aspectos que este d
contener.
Los Art. 314 y 315 hacen referencia queatiashm debe adoptar y poner en préctica
medidas adecuadas de seguridigteae en los lugares de trabajo, para proteger la vida, la
salud y la integridad corporal de sus trabajaesti@sstaraobligadea cumplir con las

normay a prestar todal colaboracion a los cordgéseguridad.

0 Cbdigo de Comercio
Decreto Legislativo N° 671, de fecha 8 de mayo de 1970, publicado en el Diario Oficial N° ]
Tomo N° 228g fecha 31 de Jul de 1970. Ultima modificacion @0@4nsgdalas
disposiciones reguladag@iables a los comerciantes, log/axisasnerantiles.
El Art. 435. dice que el comerciante estd obligado a llevar contabilidad debidamen
organizada de acuerdo con alguno de los sistemas generalmente aceptadies en materia

contabilidad y aprobados por quienes ejercen la funcién publica de auditoria.
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En los Art 436 y 437 establecen el idioma de los registros y mencionan el monto de activos
deben ser tomados en cuenta para llevar contabilidad.

Art. 438 expresa, queeregistros obligatorios deben llevarse en libros empastados o en hojas
separadagdpdas las cuales estaran foliadas, y seran autorizadas por el Contador Publicc
autorizado qinreibiere nombrado el comerciante.

Art. 439.dice queok comerciantes delasentar sus operaciones diariamente y llevar su
contabilidacbn claridad, en orden croroldgjiblancostaspadurasi tachadurassin

presentar sefiales de alteracion.

Los Arts. 440143 establecen los documentos contables que el calalbedanesentar

alcierre de cada ejercicio fiscal.

Cadigo Tributario

Decretdegislativo N° 230, de fecha 14 de dicier208® doublicado en el Diario Oficial N°

241, Tomo N° 34 fecha 22 de dicien#fi@d Ultima modificion 13 de jutle 2017.

Cantiene los principios y normas juridicas, aplicables a todos los tributos internos bajo

competencide administracitiibutaria.

El Articulo 86. Establgae IaAdministracion Tributaria llevara un Registro de Contribuyentes
de los impuestos que administre, segun los sistemas y meétodos que se estimen m:
adecuados.

El Articulo 91. Acentla la obligagi@sentar las declaraciones tributarias dentro del plazo
estipulado para tal efecto, los sujetos pasivos de los impuestos bajo la potestad de
Administracion Tributaria, sea en calidad de contribuyente o de responsables, aun cuando
no dlugar al pago del impuesto, de acuerdo a lo previsto en l&sfEyedieaes, salvo

en los casos expresamente sefialados por las leyes tributarias respectivas.

El Articulo 93. Sefidla informacion contenida en las declaraciones Yyilaufariaa en

la cual deben ser presentadas.

El Articulo 107. Expresa Igaatibra emitir y entreg@omprobantes de Crédito Fiscal y

Otros Documentastros contribuyentesogsumidores finalasi mismo, establece los
montos para emitir cada documento.

El Articulo 127. Establ@ebégacion de constituir representahtedegdar aviso
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U Ley de Impuesto sobre la Renta
Decreto Legislativo N° 134 de fechait&dere d991, publicado en el Diario Oficial N°
242, tomo N° 313 de fecha dicitembr&091 Ultima modificion 17 de Nov de 2016
Tiene como finalidad la obtencion de la Renta de manera obligatqréaspaees las
naturales y juridicas.
El Art. SExpres#aobligacion tributaria sustadévassujetos pasivos o contribuyentes
El Art. 92. Indica quienes estan obligadaosilgrorcada ejercicio imposjtarbiquidacion
de sus rentas y del impuesto respectivo y pago del mismo, por medio de declaracion juradse
los formularios suministrados por la misma Direccion General

0 Ley de Impuesto a la Transferencia de Bigluebles y a la Prestacion de Servicios
(IVA)
Decreto Legislativo N° 296 de fechglbt@92, publicado en el Diario Oficial N° 143,
tomo N° 316 de fecha 3julie de 992 Ultima modificién 29 de Julio de 20Li&ne
como finalidad la obtend@nobrar un impuesto indirecto por la venta de bienes y servicios
al consumidor firex,vista de lo anterior, para que se cumpla el cobro de este impuesto, la
ley obliga al empresario a inscribirse como contribuyente asignandole un numero de regis
facilitando por este medio el control de los diferentes sectores: Comercio, Industria y Servic
en el pais.
El Art. 5Establece pbrcentaje dea tasa del impuestacaple sobre la base imponible.
El Art93 estableaa periodo tributaglacuaterda de un mes calendario. En consecuencia,
los contribuyentgs en su caso, los responsables del impuesto, deberan presentar
mensualmente una declaracién jurada sobre las operaciones gravadas, exentas y no suje
realizadas en el periodo tributatéoceatiejararconstancia tanto del débito fiscal mensual
como del crédito fiscal del mismo periodo, asi como los remanentes de este traspasados
periodo tributarios anteriores.

La declaracion debera presentarse en los formularios que larapacome General.
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U Ley de Registro de Comercio
Decreto Legislativo N° 271 de fecha 15 de febreropibti#3en el Diario Oficial N°
44, tomo N° 238 de fecha 05 de marzo delti®iz8modificion 25 de mayo de 2017.
Determina la naturalefiaes y materias propias de la inscripcion de las matriculas de
comercio, balances generales, patentes de inversion, marcas de comercio, fabrica y den
distintivos comerciales, nombres comerciales, derechos reales sobre naves, derechos de a
y los ams y contratos mercantiles, asi como los documentos sujetos por la ley a est:
formalidad.
El Art. 86Expresa quedo comerciante individual quede conformidad con el Cédigo de
Comercio deb@btener matricula de su empresa mercantil y registragelecisss
sucursales o localésmerciales o industriales, estard obligado a solicitarlo dentro de los
treinta dias siguienteskzelzha en que el Ministerio de Hacienda le haya asignado su Numero
de Registro deontribuyente del Impuesto a la TranafeleriBienes Muebles y a la
Prestacion dgervicios.
La empresa mercantil de todo comerciante social se matriculara inmediatamente después
Quedar inscrita su escritura de constitucion en el Registro de Comercio, para lo cual deb
Presentar a dicho gi&ro, conjuntamente con el pacto social constitutivo, la solicitud
correspondiente.

U Ley del Seguro Social
Decreto N° 12@8fecha 03 ddiciembre de953publicado en el Diario OREiak6, tomo
N° 161 de fechadddiciembre d953 Gltima mouatiacion 22 de agosto de Zbdiablece
que el régimen del seguro social se aplicara a todos los trabajadores que dependan de
patrono, sea cual fuere el tipo de relacion laboral que los vincule y la forma en que se he
establecido la remuneracion.
El Art.2 establecqueel seguro social cubrirh en forma gradual los riesgos a que estan
expuestos los trabajadores por cawsdatenedad, accidente coauaniente de trabajo,
enfermedaglofesionamnaternidadhvalidezjejezmuertgy cesantivoluntaria.
El Art3. Indica lerégimen del Seguro Social obliggtese aplicara originalmente a todos

los trabajadorgee dependan de un patrono, sea cual fuere el tipo de relacion laboral que lo:
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vincule y la forma en que se haya estdalemitmneracion. Podra ampliarse oportunamente

a favor de las clases de los trabajadores que no dependen de un patrono.

Podra exceptuarse Unicamente la aplicacion obligatoria del régimen del Seguro, a
trabajadoregue obtengan un ingreso superiorsamaagque determinara los reglamentos
respectivos.

Sin embargo, sera por medio de los reglamentos a que se refiere esta ley, que se determin
en cada oportunidad, la época en que las diferentes clases de trabajadores se ira
incorporando al régimersdglro.

Leydel Sistema dedhorro pardPensiones

Decreto Legislativo N° 927 de fechali2zedebre d®d6, publicado en el Diario Oficial N°

243, tomo N° 333 de fecha B8R wenbre dE996 ultima modificacion 18 de Jul deE2017

sistema compreneleconjunto de instituciones, normas y procedimientos, mediante los cuales
se administraran los recursos destinados a gagatdei®nes que deben reconocerse a

sus afiliados para cubrir los riesgos de Invalidez Comun, Vejez y Muerte de acuerdo con €
Ley.

El Art. 7Expresa el modeafiliacidoal Sistemal cualseréobligatorio cuando una persona
ingrese a un trabajo en relacion de subordinacion laboral. La persona deberé elegir u
Institucion Administradora y firmar el contrato de afiliacion respectivo.

Todo empleador estara obligado a respetar la elecogtitidgda Administradora hecha

por el trabajador. En caso contrario, dighleador quedara sometido a las
responsabilidades de caracter civil y administrativas derivadas de ello.

Si transcurridos treinta dias a partir del inicio de la relacbirddiagaebr no hubiese

elegido la Institucion Administradora, su empleador estara obligado a afiliarlo en la que
encuentre adscrito el mayor nimero de sus trabajadores.

Toda persona sin relacion de subordinacion laboral quedara afiliada @i &istema, c

suscripcion del contrato de afiliacion en una Institucion Administradora.
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U LeyGeneral Tributariunicipal
Decretd.egislativo 63 de fecha5defebrero de 200gublicado en el Diario Oficial N°
49 tomo N870.Tiene como finalidegtablecer los principios basicos y elnmanabivo
general que requieren los Municipios para ejercitar y desarrollar su potestad tributari
contribuyendo asi a un mejor y mas eficaz control tributario municipal.

U Ley de Fomento, Proteccién y Desarpalta la Micrg Pequefia Empresa
Decreto Legisivo 667, de fecha 25 dedd014, publicado en el Diario oficial No. 190,
tomo No. 1403 de fecha 20 de aea3@14, la cual tiene como finalidad estimular a la Micro
y Pequefia Empresa en el desarrollo de sus capacidades competitivas para su participacior
los mercados nacionales e internacionales, su asociatividad y encadenamientos productiv
facilitando sapertura, desarrollo, sostenibilidad, cierre y liquidacion, se refiere en los
siguientes articulos.
En el articulo 5, establece el apoyo del Gobierno Central y que los Municipios propicien
apoyo a los nuevos emprendimientos, promoviendo unaevfectasdempresariales y
servicios financieros en condiciones de equidad.
En el articulo 7, establece que sera el Ministerio de Economia el Organo Rector para
ejecucion del contenido de la referida Ley, el cual en coordinacién con CONAMYPE, diser
y definird las politicas nacionales para el fomento y desarrollo de la competitividad de |
MYPE; y en el articulo 26 establece éste 6rgano sera el que apoyara personas emprendedc
a través de capacitaciones, apoyo técnico y legal.
El Estado fomentaragnmovera la participacion de las MYPE, en igualdad de condiciones en
las compras del Estado, estableciendo los mecanismos de participacion, en consulta c
CONAMYPE, lo cual esté establecido en el articulo 30 de la referida Ley.
El articulo 45 estableoe lguBanca Estatal promovera el acceso de las MYPE al crédito y a
otras fuentes de financiamiento, mediante la coordinacion y consulta con el Ministerio
Economia, para la creacion y fortalecimiento de instrumentos financieros, sistemas

garantias, Becomisos, arrendamiento financiero y capital de riesgo, entre otros.
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En sintesisad pequefias empredgasnan parte importante de la economia, en muchos casos
son la base de las medianas y grandes eniglesesson fuente importante de empleo para

El Salvador. Por esta ra&gZbRrograma Paquetes Escolares tiene el objetivo de promover el
desarrollo econdmico a nivel local y nacional, ofreciendo oportunidades de desarrollo para nr
y pequefiaempresas en las areas relacionadas con los biales encéliPrograma. Para

este estudio en particular el sector de calzado, los pequefios empresarios registrados en la k
de datos de proveedores de calzado del Ministerio de Educacion.

La industria de calzado, presenta grandesnapetencia Agresvagdena de Abastecimiento

y GestidiEmpresariaébilesgentro de este entorno se desenvuelve Industrias Marianas, que
nacié en el afio 2001, con el esfuerzo y vision de negocio de su propietario, ha logrado ser
pequeila empresa competitiva. Sin emédnaigydas actuales dificultades que presenta el
Programa de Paquetes Escolares, como incertidumbre de continuidad del mismo, se vue
necesario la formulacion de un Pldegieios, eual le permitird al empresario conocer y
entender adealamente lagglas del mercadefialar y clarificar sus propias ideas, le ayudara

a identificar los principales puntos criticos, asi como medir el potencial de negocio real.
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CAPITULO II. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LAS PEQUENAS EMPRES!/
DE CALZAD@ERTENECIENTES AL PROGRAMA DE PAQUETES ESCOLARES DEL
MNISTERIO DE EDUCACION

A. OBJETIVOS

1. Objetivo General

Realizar una investigacion de campo, que rneenif@tdainformacionobre las pequefias
empresas de calzppertenecientes al Programa de Paquetes Escolares det My &dn)

la empresa estadio, con el fin de conoc&msdnamiento y organizacion

2. Objetive Especificos

a) Utilizards métodos y técnichs investigacion ehestudio de campo, a fin deneb
informacion real de los diferentes sujetos de estudio.

b) Analizar la informacién obtenida, con el objeto de establecer la situacién actual que atravi
la pequefia empresa Industrias Mariana's.

c) Elaborar conclusiones, recomendaciones, alcanasnebriano resultado de los datos

procesados.

B. IMPORTANCIA

Las pequenasmpresas de calzadotualmente tienen como principal mercadoagh&e

Paquets Escolags esto significa que la mayoria de sus ingresos, dependen del Programa
Debido a esto saelve necesarializar una investigacion de campo para elaborar un plan de
negocios, que permdedarrollarompetitividad y capacidad de respuesta, ante la incertidumbre
del entorno actual. Porque a través de este se disediapasSfsirtivaque buscaran la
apertura de nueveercados, tomando en cuaspactos financieros, mercadoldgicos y de
produccion.

De esta manera se dara respuesta al problema de falta de expansion y satitdrbilidad de

empresas.
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C. METODOBTILIADOSEN LA INVESTIGACION
1. Métodos

Para la realizacién de la investigacion, se utilizé el método cientifico que incluyd procedimiel
como: recopilar, analizar y presentar informacion, cproélifididar en el problema y obtener
la informacion deseaad

En la investigacion se utilizassiguientes métodosiliares

a. Deductivo

Para lanvestigacion el método deductivo tuvo como finalidad analighrspdtoede las
pequefias empresas de calzado pertenecientes al proghsR gigdosteriormente se tomo

una como caso ilustrativo

b. Inductivo

Enla investigaci@ método inductivo se utilizé al momento de escoger una pequefia emprese
pertenecientd programa dElINED y tomade referencia, para luego disaiiagéan de

negocios que permita guiar a otras pequenas empresas dentro del mismo giro

2. Tipo de investigacion

El tipo de investigaciomzatib en el estudie la investigacion explicativa, esta sirvid para
encontrar las causas del problema y proporgenéidde entendimiento fislomeno de

referencia
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3. Disefio de la investigacion

El tipo de disefio utilizado émvéstigacidine el n@xperimentay se realiz&in mapular
deliberadamente las variables, asjméspizservaron l@démenosn su contexto natyral

se analizaron posteriormente

D. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Las técnicas son recutsis que se vale el investigador para acercarseaslpsabeeter
a su conocimiense, apoyan en instrumgpara guardar la informaoidos estoslementos

sonindispensables para registrar lo observado durante el proceso de investigacion

1. Técnicas

Para llevar a cabo la investigacion sentdarguientes técnicas:

a. Encuesta

Esta técnica contribuyabgener informacion sobre la problemética planteada, para ello se hizo
uso de un cuestionario dirigido a los clientes potenciales y otro a los propietarios de las peque

empresas de calzado del municipio de San Salvador.

b. Entrevista

Esta se utiliz6 paldener informacién mas especifica sobre la problemética, al conocer la opinior
del t ®cni co del MI NED vy del propietario
proporcionaron respuestas claras y precisas, ademas de enriquecer la inabstigiacon al

comentarios oportunos.

c. Observacioén Directa

La observacion directa se utilizé como técnica de medicion, para conocer las condiciones sobr
cuales se realiza el proceso de elaboracion del calzado y tener elementos con los cuales se ve

la distribucion de la planta, el estado fisico dey éguipmientas que utilizan. Ademas de
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sondear las condiciones laborales de los empleados de la planta, en cuanto a sefializacion de |
de evacuacion y otros aspectos de seguridad e higiene ocupacional.
Por otra parte, se utilizé para el obsemmapktancia en tiendas de calzado sb@eradha

Centro Comercial Matnim.

2. Instrumentos
a. Cuestionario

Fue el instrumento utilizado para la encuesta, estecaui@siauctura preguntas cerradas y

de opcion multiple con el objeto de dosgustoy preferenciade los clientes potencigles

la necesidad de lpsquefias empresas de expandir su producto en el deatoadiel

municipio de San Salvador.

El resultado no se logré como se habia predeterminado en relacion a los paspietarios de
pequefias empresas, ya que Unicamente se tuvo la colaboracion de tres de ellas, incluida la

caso ilustratidén cuanto a los cliemietenciales se obtuvo la respuesiaerada

b. Guia de Entrevista

El instrumento correspondiente entkvista fueuna guia de preguntas previamente
estructudas; como se mencion6 anteriormente; mediante este proceso se obtuvieron opinione
aptitudes y comentarios que abonaron a la investigacion, por parte del propietario de Indust
Mar i ana NjsdelyProdgrama. t ®c n

c. Instrumento de observacion

Conforme seal&z6 la investigacg® tomaron fotografias y sidadas instalaciones de la
planta de Industrias Mariana’s, ademas, se hizo grabacion de audio de la entrevista al técnicc

Programa de Paquetes Escolares del Ministerio de Educacion.
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E. FUENTES DE INFORMACION

Hacen referencia a las fuentes de doobege la informacioén, las cuales fueron necesarias
para la realizacion de la investigacion. Por consiguiente, se detallan las fuentes bésicas ¢

contribuyeron a estudiar el problema propuesto.

1. Primarias

Fuetoda la informéniobtenida por Bysropietarios de pequefias empresakaeadncluido
el duefio de Industrias Mariana’s (Caso ilugiestergcientes Rlograma de Paquetes

Escolaresuntécnicalel MINED en esa area y los clientes potenciales de calzado.

2. Secundarias

Fue todda inbrmacion proveniente de libros, revistas, leyes, trabajos de investigacion y
publicaciones realizadas por instituciones o sitios virtuales. Referentéasdagppespe

pertenecientes al Programa de Pagsettsré&s del MINED.

F. AMBITO DE LA INVESACION

El &rea geografidandese llevéa cabo la invegciorfue el municipio de San Salvador,
visitandose en primera instancia Industrias Mariana’s Abidasia@an#610, local 5, donde

se encuentran las oficinas administrativas y la plachacdém para la visita del resto de
pequefias empresas hubo falta de colaboracion de parte de los duefios, por ello no fue pos
visitar la totalidad de las empresas objeto de estudio; a fin de solucionar este inconveniente
hizo uso del correo et@tto para contactarles y pedir su apoyo; pero tampoco se obtuvo una

respuesta favorable.
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G. UNIDADES DE ANALISIS

Fueron los elementos sobre los cuales se focalizé el estudio, es decijyigetmefidoela

informacion especifica de interés y se detallan a continuacion:

Objeto de estudio

Las entidades objeto de estudio fueron:
V Pequefias empresas de calzado que pertenecen al programa del MINED

V Pequefia empresa Industrias Mariana’s.

Unidades dAndlisis.

A continuacion, se detallan las correspondientes unidades de andlisis del estudio:
V Clientes potenciales de calzado
V Técnico encargado del Programa de Paquetes Escolares MINED
V Los 37 propietarios de las pequefias empresas

H. DETERMINACION DEL UNIZERBIUESTRA

1. Universo

La investigacion considandiBersogue se detallan de la siguiente:forma
a) Clientes potenciales de calzado conformado por |8shzbi@d@s del municipio de
San Salvador.
b) Técnico del programa de paquetes escolares del Mined.

c) Los 37 propietarios de las pequefias empresas de calzado del programa.

35 http://iwww.digestyc.gob.sv/index.php/novedades/publicacionesteategeqyddrlaciofy-viviend2007
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2. Muestra
a) Clientes potenciales de calzado

SetomO muestra solamente para una unidad de analisida queEblfacéde 316,090

habitantedel municipio de San Salvador

b) Célculo de lanuestra

En la realizacién ldeinvestigaci@e tomo la muespartiendo de una poblacién infinita de
316,09MGabitantes del municipio de San Salvador.

Por tanto, la muestra se calcul6 haciendo uso de la siguiente formula.
5 a naj
Q
Donde:
Z= Nivale confianza
P= probabilidad de éxito
g= probabilidad de fracaso

e= error

Los valores utilizados los siguientes:

n="? | Z= 95% =1.96 | P=0.50 | = 0.50 | e= 0.08

Sustituyendo en la formula

8 8 8
8 8

_—)
_—)

N= 150.0@&proximadamente 150 personas encuestas
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Para pasar las encuestas las personas fueron wlewdds el tipo de muestreo aleatorio
simple, en el cual cada miembro de la poblacion tiene la misma probabilidad de ser elegido
nuestro casfueron Estudiantesmyoresle edadde la Universidad Andrés Bello, ubicada en

alameda Roosevelt San Salvador.
c) Censo

En el desarrollo de la investigacion se formuld, un censo dirigido a los 3¥edespietarios
pequeifiasmpresas dealzadertenecientes al Programa de Paquetes Escolares. El cual solo

se pasoé & propietarios que estuvieron dispuestos a colaborar con la investigacion.

|. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

En el desarrollo de la investigacién de campo sdarbiagsmrelante mediantéerentes
técnicas e instrumentosdétesobtenidofueron procesados en Excel, y permitieron elaborar

gréficos y tablas que reflejaron los resultados posteriormente interpretados.

1. Tabulaciéon

Consisb en revisar, clasificar y ordenaformacion en tablas que muestren el objetivo de cada
pregunta, y decidir si son validos para ser analizados, entre estos: Que las preguntas claves
cuestionario sean contestadas de forma correcta, es decir, siguiendo las instrucciones establec

y que el cuestionario haya sido contestado por sujetos de la poblacion objetivo.

2. Andlisis e Interpretacion de Datos

Losandlisisueron revisados y evaluados segun el objetivo de cadzoprebfimide obtener
la mejor apreciacdmtodos los involucrados en el tema.
A continuacion, se presentan los resultados obteaiatesiaseslicuestas aplicadéisrdaes

y la respuesta de técnico encargado del Programa de Paquetes Escolares del Mined.
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a. Tabulacion decuestionario alientes

Datos de identificacion
Género

Objetivo Conocesl génerque prevale@nlosencuestados.

Género Frecuencia Porcentaje

Femenino 88 59%

Masculino 62 41%

Total 150 100%
Grafico N1

® Femenino = Masculino

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:

Del total dgersoas encuestadfas/omayor representatividageeerdemeninaon un 3%,
mientragueun 41% de la muessalel génemasculinoEsto podria deberse a que la mayoria
de clientes potenciales de calzado son mujeeeslepas pequefias empresi@berian

enfocarse giroducipreferentement@s calzaduara este geéero.
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Edad
Objetivo Conocer el rango de edades de los potenciales consumidores de calzado.

Edad Frecuenci Porcentaje
a
1720 afios 20 13%
21-25afos 70 47%
2630 afos 31 21%
31 en adelante 29 19%
Total 150 100%
Grafico N2

m17-20 afios

m21-25 afios
26-30 afios

m 31 en adelante

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:

Las edades predominantes de los clientes potenciales decdalzatties21 a25anos,
representaqmr un 4%; pootroladotan solo un 13% tienen la edad de 17 a,20 @iads

nos inde que la mayorsanjovenesEsta informacién la pueden aprovechar las pequefias
empresas desarrollando estrategias de mercado enfocadas a la promocién de calzado p

jovenes.
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Pregunta No. 1
ObjetivoConocer la frecuencia del tiempo que los encuestados adquieren calzado

¢, Cual es faecuencia en que concpiaadd

Trimestralmente 46 31%
Semestralmente 60 40%
Ocasionalmente 44 29%
Total 150 100%
Grafico R 3

u Trimestralmente ® Semestralmente® Ocasionalmente

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:
Lasfrecuenciade compra de mayor peso, se observa que es cada seis meses y trimestralmente
Representadas por 406 y 31% respectivamdasta informacion es importante, para que las

pequefias empresas, puedganizaa producén y no tener inversioiosa.
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Pregunta No. 2
ObjetivoDeterminar el/los criterios que llevendecision de compedzado
¢, Qué criterios toma emtaia la hora de compedzad® (puede elegir mas de una opcion)

Opciones Frecuencia Porcentaje
Moda 17 11%
Precio 102 68%
Color 60 40%
Estilo 109 73%
Marca 47 31%

Grafico N4

73%

68%

0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6 0.7 0.8

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:

Loscriteriopreferidogorios posibledientes ahomento demprar calzado, poecio y estjlo
representados por un 73% y @8%ectivamentl®; que indicajue estascaracteristicas
determinalias decisiones del consunfdoaos pequefios empresa@a umdicador que
les permitirenfocar maj sus estrategiasndercdotecnia mdagaconstantemergebre las

tendencias de estidosel mercado.
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Pregunta No. 3
Objetivoindagar cuanto pagaria una persona al comprar un par de zapatos.
¢, Qué precio estaria dispuesto a pagar por un par de zapatos que tenga un disefio a la maoc

funcional?

‘Opciones ~ Frecuencia Porcentaje

Entre $ 15y $ 20.00 14 9%

Entre $20.00y $ 25.0 34 23%

Entre $25y $ 30.00 53 35%

Mas de $ 30.00 49 33%

Total 150 100%
Grafico N5

mEntre $ 15y $20.008 Entre $ 20.00y $ 25.00
u Entre $ 25 y $ 30.008 Méas de $ 30.00

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:

EI35%de los posibles clientes asegura, que estaria dispuesto a p2igarhtiélaresr
unpar zapatoBorotoladoun 9%nviertentrel5 a 20 dolarggr adquirirldssta informacion
sirve de parametro para que las peguefiresadecidacompetenel mercadeon elango

de precios, que la encuesta determina es méas.aceptado
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Pregunta No. 4
ObjetivoSaber cual es la forma de pago que las personas utilizan al realizar las compras

Cuando compra zapatos, que tipo de opcién ufiaggapara

Opciones  Frecuencia Porcentaje

Tarjeta de Créd 8 5%

Tarjeta de Débi 22 15%

Dinero en efecti 127 85%

Cheque 0 0%
Grafico N6

Cheque .3%

Tarjeta de Débito-ls%
Tarjeta de Crédiio‘l5%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:

La forma de pago con mas representatidtidmheso en efectirapresentado por un 856%
seguido de su equivalente, la tarjeta deatebitdl 5% sto indica que las personas no utilizan
mucho el dinero plastico, ggtatipo de productos. Esto puede considerarse unpdmataleza

las empesas de calzado, debido a que les baftdhgizdez.
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Pregunta No. 5
ObjetivoDeterminar los sitios que frecuenta para comprar zapatos

¢ En quéugar prefiere comprar zapatos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Centros Comerciales 119 79%
Plazas 4 3%
Mercado 9 6%
Almacenes 25 17%

Grafico N 7
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:

El lugao establecimientowsfactor importaptera logonsumidoreal momento de adquirir

el calzadan 79% prefiere hacerlo en los centros conmlercés,de esto podria ser que en

un solo lugar se encuentra variedad de locales, ofertas, horarios extendidos, parqueos y seguri
Esto puede ser tomado en cuenta por las pequeiias empresasrguelbonsida sala de

ventas, ya que en estos lugares tendria més afluencia de personas y favoreceria sus ventas.
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Pregunt&
ObjetivoObtener la opinién de las personas sobre esta modalidad de compra para poder evalt

efectividad.
¢, Qué factaonsideraria mas importante para comprar calzado por medio de un catalogo virtual

Opciones Frecuencia Porcentaje

Seguridad y facilid 53 35%
Confianza del produ 58 39%
Disponibilidad de tien 33 22%
Pago con tarjeta de cré 3 2%
Otros 8 5%
Grafico R 8
Otros
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:

Una razon plar que las persorg#arian p@ompramediante den catalogo virtual, es tener
confianza en el produapresentado por ufe3duyseguido con und8xuienesonsideran
que hacerlo les da seguridad y facilidadcempuas; péanto, lapequeiias empresas de
calzado, deberian crestrategias de marketing pamaover uratalogo virtual y difundirlo a

sus clientes actuales, quienes conocen su calidad y tienen confianza en el producto.
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Pregunta/
Objetivoindagar sobre la efectividad de la publicidad en determinadosomedicacién

¢ A través de qué medios le gustaria renibacidfo sobre oferdascalzadd

Redes sociales 134 89%

Periédicos 4 3%

Radios 0 0%

Televisiéon 18 12%
Grafico N9
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:
El medio por el cual las pasoareferirian recibilertas dealzadson las redesociales

representadas por ur?e8%alescomo: Facebook, whatsapp, instagramoteasre Esta
informacion resultdl parguelas pguefiagmpresas hagasode estrategia® mercado de
manerairtual dravés de estos medios, los cuales son los mas utilizados por la mayoria de lo:

encuestados.
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Pregunta8
ObjetivoConocer las preferencias de los materiales que se utilizan en el calzado

¢, Qué tipo de material gnefa la hora demprar calza®io

Opciones Frecuencia Porcentaje
Cuero 70 47%
Sintético 9 6%
Mixto 59 39%
Otros 19 13%

Grafico K10
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

Losmateriales cdas quese elabora el calzadenen hacemelemento queafluyeen la

decision de comppaueba de ello gge uM o delos encuestadoginaron que prefieren

calzado elaboraddrase de cuero, seguidard@9%on matgales mixtossta informacion

permite descubrir, que los pequefios empresarios pfmstaErainente a la competencia, al
producivariedadie calzadoonel material m&aemandaddhora deben de materializar la
fortaleza mediante el uso adecuado de estrategias de marketing que les permitan introducil

producto al mercado.
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Pregunt®
ObjetivoConocer el tipo de promociones que estimulan a las personas a comprar calzado

¢, Qué tipo de promoesole estimula a comprar calzadodo no tiene planes de comprarlo?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Mitad de precio 94 63%
Liguidacion 29 19%
30% delescuento 26 17%
Otroqespecifique) 7 5%

Grafico K11

Otros - 5%

30% de descuento- 17%
Liquidacion [ 19%
Mitad de precio _ 63%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

Una de las promociones que mas estimula a las personas a comprar calzado, @s la promociol
mitad de preaiepresentado por 63% de opiniones favorablesltann 19 % lo hacando

el producto esta en liquidacion. Lo anterior vendria a ser un parguoelas pagaefas

emprsas repitan estas promociones e inclusivenamasgestableciendo estrategias de

promoidn qugermitan atraeuevos cliexd,extender @roducty posicionar la marca
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PreguntelO
Objetivoindagar la opinién de las personas sobre tipo de empaguee adarfpoealzado.

Si tuviera oportunidad derdiefprma de empaqueaeadp¢, cual opciodn eligiera?

Opciones Frecuencia Porcentaje
En caja 68 45%
Bolsa Plastica 16 11%
Bolsa de papel 19 13%
Le es indiferente 47 31%
Total 150 100%

Grafico N12
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

Un45%de bs encuestadpgefeririaque el empaqgdelcalzado fuera en ¢céga solon 1%
sefalan bolsa plasticat@nformacion lagudaria a las pequefias emppasasjue busquen
la formade diferenciasu productale la competenciapoyandose en estrategias de
mercadotecnpertinentes
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Preguntdl 1
ObjetivoSaber el periodo del afio en que se inclinan las personas a comprar mas calzado

¢Cudl época o festividatlafio prefiecemprar calzg@do

Opciones Frecuencia Porcentaje
Navidad 82 55%
Verano 35 23%
Black Friday 23 15%
Fechas importantes 28 19%

Grafico N13
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

El periodo del afio en el laggbersonas se inclinan a comprar mas calzado, de acuerdo a los
resultads obtenidos aavidad, representgdo urb5% estanformacion vendaigelttilpara

las pequefias empresas, quienes paddi@mentar sugventariospreviniendo un
desabastecimiento esta épocaAsi mismdeberian apoyarse estrategiade publicidad

exhaustivas, ghasquen atraer nuevos cliegéggin los ciclos de magorashda
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Preguntdl 2
Objetivo Indagar el tipo de actividad por el que las personas, se inclinan a comprar mas calzac

¢ Para qué tipo de actividades que realiza, decide comprar mas calzado?

Trabajo 86 57%
Deporte 24 16%
Fiestas 20 13%
Casual 54 36%
Otros 2 1%

Fuente: elaborado por el grupo de inva@stigaci

Interpretacion

Los encuestados opinan que la actividad para la cual adquierdn esaparalz trabajo, y

para la que adquieren menos es .fiestéanto,considerando que los zapatostyzdrajar

tienenuna demanda als® considera conveniente que se desarrollegiastlat mercado
enfocadas a la promocién de este tipo de calzado y a su vez se priorice la produccion del misi
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Preguntel 3
Objetivoinvestigar qué tipo de articulos buscarian los clientes en una tienda de calzado.

¢Qué articulos le gustaria encontrar en una tienda de calzado?

Medias para dama 23 15%
Calcetines 38 25%
Carteras 64 43%
Cinchos 32 21%
Cintas 8 5%

Billeteras 45 30%
Otrogespecifique) 8 5%

Grafico N 15
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

Las opiniones brindadas por los encuestados, muestran que les gustaria encontrar en una tie
de calzado carteras, reflejado con la frecuencia mas akg\(#&96le billeteras (30%) ambos
articulos son muy demandados. Las peegumgfiasas tendrian una forma de aumentar sus
ingresos, al incursionar en la venta de este tipo de articulos y disefiar estrategias que |

promocionen.
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b. Respuestas de entrevista al técnico encargado del Programa Paquetes Escolares del
Ministerio de Educacion

1) ¢Cumplen las pequeias empresas de calzado, con los tiempos de entrega que el

Ministerio de Educacion exige?

R/l Del 100% de los proveedores de paquetes escolares, un 90% si cumple con los tiempos
entrega, este porcentaje corresponde a los pequefios empresarios quienes logran cumplir el pl
El 10% restante, esponde a los microempresarigaienes se lesicllta cumplir dichos

plazos debido a en su mayoria personas ns&ytessha dificultado para que accedan a
créditos, sin embargo, el Mined desde el 2012, comenzo a buscar lineas de créditos especi
con la banca nacional como BANDESAL, Banemttedgpapecuario, Banco Hipotecario, con

la Gnica garantia que es el contrato con el Mined. También tierfeedapagesiymjas de

créditopero a intereses massalto

2) El Ministerio de Educacion, logra cubrir la demanda de calzado, en los centros

educativos en la zona central del pais.

R/ Sien un 100%, especialmente en la zona central, porque la mayoria de proveedores est
ubicados é®an Salvador y Santa Ana, los pequefios empegsariodos los departamentos

a vender excepto Morazan y la.@uiénes tuvieron dificultades por la distargcacion

esas opiniones fueron expresadas en una rewuodirdeion del programa; ddase
directorede los centros escolaressliesedepartamenfasdieron trabajar con distribuidores,

que son todaxuellos bazargsievendan zapatos antes del progremdos pueblosel

gdvierno para no perjudicddoéncluy6 dentro del programa. De tal manera que estos solo

puedaivender ksu departamento, en este caso Morazan y la Union.

3) ¢Comaclasifica el MINEB Jasinstituciones publicas y subsidiadas como beneficiadas

con elprograma de paguetes escol&res

R//Las instituciones se clasifican como: publicas que son las regidas por el Consejo Direct

Escolar (CDE), las subsidiadas que Santoss Educativos Catélicos Escolares (CECE) y en
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dltima instancia estan las subvencionadas llamados ConsejedeadEituciativos (CIES).

Dicho programa es distribuido de la siguiente forma se les da el 100% a las escuelas oficiale
paguete en los niveles de parvularia hasta bachillerato excepto a: los centros escolares que e
en los penales, a los estudigntesstan en las modalidades flexibles y las nocturnas por ser

adultos.

4) De acuerdo a la clasificacion anterior, estas instituciones pueden decidir si aceptan

todos los beneficios del programa (Zapatos, utiles, uniformes), o estan limitados

R/ Losunicogjue pueden elegir sm CECES/a que al inicio del programa la iglesia catdlica
solicité a las autoridades del Ministerio de Educacion, los dejaran decidir si aceptaban o
especificamente el uniforme por temas de seguridad, que son maxinberiGptpraarte

zapatos y utiles.

5) ¢Cudles son las debilidades que ha presentado el programa de paquetes escolares a la

fecha, en el suministro de calzado?

R//No hay debilidades, sino mas bien deficiencias en cuanto a la calidad del calzado, cumplimie
de especificaciones técnicas que el Mined solicita, sin embargo, este un tema de capacitaci
seguimiento que le corresponde a CONANEBUE el escasogsupuesto, se ve linatad

dar una atencion adecuada a los proveedores especialmente fabricantesbstdnaelo. No

este afo, el Mined ha hecho esfuerzossipar8alleres nivel nacion@hcluidos dentro de

estos los 37 pequefios empresarios del municipio de San Salvador) pazanapoyarles
especialistaan calidad de calzado, dichos esfuerzos han dado como resultadtasnejoras en
muestras para las contrataciones d&)Eiceicompareion de las presentadas a inicios del

programa.
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6) ¢Qué metodologia utiliza al convocar las ferias para suministrar el calzado a las

instituciones educativas?

R/ La convocatoria la realiza cada Direcciéon Departamental de Educacién, con sus centre
escolares, porque los procesos de compras se realizan a nivel departamental, ahi se escoge
sede donde llegan todos los centros educativos del respectivo depeaiizarezitpraceso

de contratacion. Durante el proceso se convoca al director que es el presidente y represent:
legal del organismo y encardadmmpra que en el cas&€dabkejo Directivo Esc@&bB

es un padre de familia, todo el procesopte s®nealiza en linea, mediante un sisteina, en

cual se pueden obsefutos de los zapatos y elégirozveedor a contratar; en ese mismo dia

ellos hacen la evaluacion de las ofertas y se generan los documentos de la contratacion de acu
alo quda ley establece] Ministertma logradoontratar en 15 dias habiles hasta 50 millones

de dolares. Previo a todo esto se ha realizado un proceso de ofertas globales donde |
proveedores de calzado eligdemrtamento y municipl@ueguieravender.

7) ¢Cuantas veces le es permitido a un proveedor asistir a una feria para suministrar

calzado y si tiene limite de area territorial?

R/ Enrealidad no existen limites de area territorial, debadopraglietores de zapatosu

mayoria son de Santa Ana y San Salvador, pueden vedddosdDBpartamentos de El
Salvador, excepto en Morazan y La Union, ya que los centros escolares compran los zapatos
distribuides localizados en cada pueblo de estos dosmagpastin embargo, solo pueden

asistir una vez por cada feria que se realiza y se prioriza a los productores de la zona, de mal

que los demas entran en segunda instancia.

8) ¢Qué otra estrategia utiliza el MINED para acercar a los proveedores depodiasdo

centros escolares, aparte de las ferias?

R// Las ferias estan pero de forma virtual, las otras estratetfiaompra directa a pequefios
distribuidoreson para los centros escolares uni y vi d@statemdalidad se da cuando son
escuels rurales, donde solo hay uno o dos docentes para toda la poblaci@nesdtpiiantil)

quinquenal de desarrollo se establece que el Mined buscara estrategias para facilitar los proc
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administrativos en ese sentido en dos oportunidades s$atardasazépatos para esas

escuelas, de manera que ellas no fueran a contratar pero no hubieron resultados

9) ¢Cual es la modalidad bajo la cual se le otorga personeria juridica al centro educativo

para poder adjudicar el suministro de los paqesiadares?

R/ Enla Leyde la carrera docente se defesrlactura administrativa de los centros educativos

oficiales rescatando los articulos siguientes:

Art. 43.La estructura administrativa de los centros educativos oficiales |®irgetpeas]os
SubDirectoreg el Consejo Directivo Escolafny. él8. El director de la institucion educativa
velara por la integracion y funcionamiento del Consejo Directivo Escolar, Consejo de Profesor
Consejo de Alumnos con quienes coordiaetiditiesles administrativas y técnicas propias de
cada organismo para el buen funcionamiento del centro educativo, respetando los procedimie
legales establecidos. El subdirector sustituye al director en caso de ausencia, excusas

impedimentos.

10)¢,Cuéls son las causas del atraso de los pagos a los proveedores de paquetes

escolares?

R// Las causas s@xternas al Mined porque son temas financieros del gobierno y en los cuales
ellos no tienen injerencia, muchas llamadasigresote los proveedores para cobrar.

11)¢Cual es el tiempo maximo que el MINED cancela a los proveedores de calzado de

Paquetes Escolares?

R// Es un tema que no se puede cantrolar
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J. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE INDUSTRIAS\NEINNIEL

SECTOR

1. ANALISIFODA

Con el objeto de analizar la situacion actual de la empresa del casorikaizativo estudio
de las amenazas y oportunidades que surgen del entorno, para determinar las fortaleza:

debilidades que existen dentro de la misma. De esta manera se pueden sugerir estrategias

lleven a potenciar las fortalezas y no dejlagpagartunidades.

FORTALEZAS

U Mano de obra calificada

U Uso de red social para prorn
sus productos

U Capacidad de Produccion

U Facll adaptacion de
necesidades y gustos de
clientes.

U Venta a mayoristas y minoriste

OPORTUNIDADES

Crear sala deenta

Presencia en ferias de emprended
pequefos productores

Busqueda de nuevos clientes en el
publico para licitaciones o libre ge
debiendo verificar las compras publi
forma diaria, en Comprasal, para v:
las compras de ted&as institucion
publicas.

Crear estrategias o alianzas con
empresas del mismo sector.
Diversificar sus productos actuales
Ampliar sus formas de pago utili;
medios electronicos.

Exportacion con apoyo de PROE

largo plazo.
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DEBILIDADES AMENAZAS
U No posee politica de ventas. U La mayoria de sus ingresos estan su
U Tardan en actualizar nuevos estil programa del gobierno
red social. U Saturacion del metogoor productos chi

0 No posee slogan, que identifiql i Cancelacion del programa de pac
marca y producto. escolares.

U No se implementa la Ley de Segur i EIl mercado en el que se desenvuel
Higiene ocupacional, en area competitivo
produccion, lo cual puede ge U Desabastecimiento de materia pomnse!
contratiempos con el MTPS importada de Guatemala.

U No posee asistencia legal i Competencia excesiva del sector infol

U Alta dependencia de Financian U Promociones agresivas de las gr
externo. industrias del calzado.

U Control de calidad deficiente

U Inseguridad en la ubicacion d
empresa.

Fuente Elaborado por el grupo de investigacion a través de la entrevista realizada a pequefio empresa

y por observacion directa

2. ANALISI®E MERCADO

Todo andlisis de meraaatdleva el disefio de las estrategias adecuadas para potenciar las ventas
dentro de un mercado cambiante. En este sentido es necesario conocer la opinion de los clier
para maximizar esfuerzos en las areas que se estan descuidando. Segunitissdatos obten

la encuesta@alizada a los clien@gsqueiios empresayi@trevista realizada al propietario de

la empresa caso ilustraealescribe la situacion actual del mercado local:
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a. Demanda

Existe un alto numero de potenciales compradores dearaedgsequeiias empresas de
calzado, las edades oscilan entre los 21 a 31 afios, siendo este segmento el que posee me
capacidad adquisitiva, tomando en cuenta que un 59% de los encuestados son mujeres, quie
compran cada semestre, (ANEXO 1, pfiggBotaotra parte, el 57% afirman que se inclinan a
comprar mas calzado para trabajar (ANEXO 1, pregunta 12). Otro factor a valorar, es que se b
calzado formal los que prefieren sean de cuero (ANEXO 1, pregunta 8). Esto permite decir qu
empresaposeen mercado para explotar, mediante estrategias adecuadas y no se limiten

producir cantidades minimas de calzado de otras lineas, (ANEXO 4, pregunta 5y 6).

b. Producto

H criterio que los clientes tamaen cuenta para comprar zapatos es wesbiggal mismo

tiempo el materzain el que son elaboragosferentemente eligen de cuero, asi mismo, para

los clientes es irrelevante el empaque, aunque les gusta la tradicgart@hcgfENdexo 1,
preguntas 2, 8.9).

La empresa del casstihtivo tiene la capacidad de confeccionar diferenéesnestéasl de

cuero y mixptalegomozapatillas, botas, cuiias, plataformas, balerinas para mujeres y para los
hombres zapatos casuales (Segun observacion directa en bodega).

Un 33%de los empresarios fabrican cinchos con material de cuero (ANEXO 4, pregunta -
cuestionario propietarios), este punto es relevante ya que los clientes se interesan por ot
productos como: carteras, billeteras y cinchos (ANEXO 1, pregunta 13 eungstidaario cli
diversificacién de productos les permitira a las pequefias empresas ser mas competitivas.

En cuanto a los atributos del producto el 67% de los propietarios manifesto tener una marca,
es importante porque les permite diferenciar sus gedducingpetendi@NEXO 4, pregunta

14 cuestionario propietarios)
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c. Precio

El 100% de los pequefios empresarios consideran que el calzado producido en el pais a base
cuero, el precio es bajo en relacion, a los producidos en el extranjercaquediaie@ &S
consumidoréANEXO 4, pregunta 13 cuestionario propiatquealizar el factor precio, la
mayoria esta dispuesta a pagar #ie&l@hasta mas dk 30.00 dolaresiempre y cuando

sea un producto de buena calidad. Tambiépdeasdesrdel afio influyen en las decisiones de
compra, actualmente es muy comun adquirir prodigiéak émiehy debido a que los precios

son mas bajos, sin emhdegépoca navidefia es la que tiene mayor deanarctamprar

(ANEXO 1, Pregunta 8gpnta )1

d. Plaza

El lugar preferido para realizar compras de calzado, por parte de los clientes potenciales es, el
centros comerciales (ANEXO 1, preguAtarBdmo tiempo los ysfps empresariles

gustaria ofrecer sus productos en una tienda ubicada en un centro comercial. (ANEXO 4, preg
11). En ambos cas@s Irazones dadas son variadas, pero se pueden mencionar la seguridad y
los horarios extendidos, segun opiniones brindadas pestiosncu

Actualmente la empresa objeto de estudio, no cuenta con una sala de ventas, para ofrecer
productos al cliente de manera directa, solo se tiene la proyeccion a mediano plazo de abrir d

sala, dentro de un centro comercial. (ANEXO a5pregunt

e. Promociéon

Las redes sociales son el medio favorito para conocer nuevas opciones de compra, los zapata
son la excepcion, la promocion mitad de precio es la preferida por los encuestados (ANEXC
preguntas 7 y 9), las ventas aumentan en navidad y veran@(ALEXED11); los pequeiios

empresarios estan conscientes de esta situacion y por ello promueven sus productos a travé

las redes sociales, reflejado con un 67% que utiliza las redes sociales para anunciarse, en cu
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a la opcién de venta por catélexyiria para construir una fuerza de venta. (ANEXO 4, pregunta
18 y 23).

3. EVALUACION PARAAN DE OPERACIONES

Eneste apartadee valoraron las respuestas obtenidas por los 3 propietarios de las pequefias
empresas y las entrevistas realizadas tanto al propietario de la empresa caso ilustrativo, comc
técnico encargado del Programa Paquetes Escolares del MINED.

El sistema de pdruacion es eficiepara la empresa objeto de estadiapacidad instalada le

permite producir 20,000 pares de zamatakespara el programa paquetes escolares,
cumpliendo cdos plazos de entregagidoy formamparte del 90% tesempresariogue

otorgan el calzado a tiempo (ANEXO 2, pregunta 1 entreviRadyidEDE la entrega del

zapato escolar, la capacidad es subutilizada porque solo produce 450 pares mensual
aproximadamente. (ANEXO 3, pre&juemdrevista propietar@), cuant@ lospequefnios
empresariad 620 manifestd producir entre 301 a 400 pares de zapatos mensuales (ANEXO 4

pregunta b

Los costos son 6ptimos, permitiendo lograr precios compeéiitaciénbadisposicion de las
ma&juinas, necesita mejorarse para crear un mejor flujo del proceso productivo (segun observa
directa de la planta). La produccion actual de las lineas casuales para hombres y mujeres, n
suficiente, debido a que se carece de area y fuerza depveptegr® es quien realiza las
gestiones y cierra los negocios. (ANEXO 3, pre@uatterevista propietario).

4. ORGANIZACION Y CONTROL

Como en toda pequefia empresa, es el duefio quien ejerce las funciones de gerente administr:
y de ventas. Sereee de fuerza de ventas, se contrata despachos contables y juridicos, para

aspectos legales. Solo se encuentra bien definida el area de produccién. No posee estruct
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organizacional, esto limita la definicion de responsabilidades y el contea. d&NE{Gpre
3, Pregunt entrevista propietario)

5. ANALISIS FINANCIERO

Las pequefias empresas trabajan con préstamos otorgados en su mayoria por entidad
financieras nacionales como BANDESAL, Banco de Fomento agropecuario, Banco Hipotec:
con la Unicaantia que es el contrato con el Mined. También tieneRexjEnaTesoajas
decréditopero a intereses mas altos. (ANEXO 2, Pregunta 1, entrevista &iBRIQ), los
pequefos empresarios manifestaron, que son financiados por mealicodeciTiah(Bnexo

4, pregunta 24iestionario empresarios

Por otrgarteJos pequefios empresarios les afecta el pago tardio por los zapatga escolares,
gqueestos pagos se tardan casi u(PNIBEXO 3, pregunta 3, entrevista propyetesingp lo

reciben sirve para pagar la deuda adopririda instituciones financigkBs X@, pregnta

24 cuestionario empresarios

a. Pronoésticos de Venta

Actualmente, la empresa no elabora pronéstotes, delo realiza venta por pedidos los cuales
suel@ ser ciclicossto implica qne mantiene inventaeomateria primpuede afectarle al
momento de la producd@®los pedidos de verddnabitualesn la fijacidie precios. (ANEXO

3, Preguntaentrevista al propietario.)
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K. ALCANCES MMITACIONES
ALCANCES

1. Lainvestigacion se realizé con tres unidades de andlisis relevantes del estudio del munici
de San Salvador, siendo estos los glietaesialegpropietario de la pequefia empresa
objeto de egtio, y un Técnicdel Programa dedvetes Escolares del Ministerio de
Educacién, lo cual nos permitié obtener informacién para proponer un plan de negocios p

la expansion y sostenibilidad de la empresa objeto de estudio.

LIMITACIONES

1. No se recibi6 el apoyo por parte de los propietarios de las pequefias empresas producto
de calzado, quienes se mostraron desconfiados al momento de ser contactados para solic
informacion a través de una encuesta para la investigacion, poolicitQuepsgca
CONAMYPE vy las Asociaciones de calzado, como intermediarios con los pequefic
empresarios, que de igual forma no se obtuvo respuesta favorable, provocando un desfase
los tiempos estipulados para el desarrollo del trabajo de investigacion.

2. Al inicio de la investigacion nuestro objeto de estudio eran 37 pequefias empresas, perc
momento de abordarlas, ntuse la respuesta esperada, solo se recibid el apoyo de 3
propietarios.

3. Hubo varias reprogramaciones de la entrevista solictadzadb etel programa de
paquetes escods del Misterio de Educacion, esto geleandra en el cronograma de la
investigacion.

4. El propietario de la empresa objeto de estudio, sscépsto @ momento de ofrecer
informacion financiera de la entidad.

5. Por motivos de seguridad, al momento de recolectar la informacion de los clientes,

cuestionario seg@ea estudiantes universitarios, donde predominaron los adultos jovenes.
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L. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Luego de analizar los datostddiesfundamentada con la encuesta realizada a propietarios de las

pequefias empresas de calzado, clientes potenciales y entrevista a un técnicalelel programa

Paquetes EscolaresMiglisterio de Educacs@npueden obtener las siguientes conclusiones:

1.

Las pequefias empresas tienen capacidad de produccion, sin embargo, las cantidades que
producen fuera del programa de paquetes escolares, son muy escazas como para ser au
sostenibles.

El estilo del calzado producido por Industrias Marianai®sydagukfias empresas, es
limitado y la mayoria se enfoca en calzado femenino, estilos casuales no ejecutivo.

El rango de precios que maneja la empresa del (caso ilustrativo), son relativos con respec
la competencia, sobre todo el calzado de mujer.

Las empresas carecen de salas de ventas para ofrecer sus productos, lo que las coloca
desventaja ante la competencia.

Los tipos de promociones no son agresivas ni constantes, esto puede provocar que los cliel
sean atraidos facilmente por la compejaagaimpulsa este tipo de estrategia.

La empresa (caso ilustrativo) no posee una estructura organizacional formal, que le pern
definir areas operativas y administrativas, basado en crear un area de ventas, a fin «
concretar una cartera de clientes.

El mercado del sector calzado, posee una demanda no satisfecha, por tanto, los pequerf
empresarios del programa, tiene clientes potenciales a quienes deben dirigir estrategias
mercado que aumenten su demanda.

Las pequefias empresas, deberian contardmmumento que los oriente e integre todos

los elementos que tienen injerencia sobre el desenvolvimiento del negocio, esto es formt

un plan de negocios.



76

RECOMENDACIONES

Como consecuencia de las anteriores conclusiones se obtuvieron tas@igenelsteiones:

1. Buscar nuevos canales de distribucion, que le permitan penetrar el mercado nacional de
forma mas rapida, con la finalidad de aumentar la demanda de sus productos.

2. Diversificar los estilos de calzado de acuerdo a laastdedarnaillando lineas estilo
ejecutivgpara homlsg mujeres.

3. Mantener los precios, ya que estos son competitivos, y buscar desarrollar nuevas lineas
calzado a costos mas bajos que la competenitia mismos estandares de calidad

4. Indagar sobles costog requisitos a cumplir, para alguilacal que este ubicado en un
centro comercial con mayor cardalafluencia de personas, con eldpederar una
sala de ventas.

5. Se recomienda el disefio de estrategia publicitaria agresivajg@oedasdociales, a fin
de atraer clientes que conozcan sus productos, ademas definir promociones especificas p
determinadas temporadas altas del afo.

6. Disefiar una estructura organizacional, funcional que le permita el flujo adecuado
operacioneadministrativas y de ventas, dandole un mayor impulso al area de ventas que |
otorgue mas responsabilidades y recursos, tecnoldégicos humanos, entre otros.

7. Para incursionar dentro del mercado los pequefios empresarios, deben establecer alian:
estratégicas que les permitan competir en el mercado actual y obtener los recursos financie
para impulsar estrategias mercadologicas de impacto.

8. Elaborann plan de negodipg sirvaomo guia para la empresay le permita evaluar nuevas
opciones de nago
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CAPITULO Ill. PROPUESTA DE UN PLAN DE NEBGRAOSA EXPANSION Y
SOSTENIBILIDAD DE LAS PEQUENAS EMPRESAS DE CALZADO, PERTENECIENTES
PROGRAMA DE PAQUETES ESCOLBRESIINISTERIO DE EDUCACION.

A. OBJETIVOS

1. Objetivo General

Elaborar um@opuesta de plan de negocios para las pequefias empresas de calzado, ubicadas
el Municipio de San Salvador, pertenecientes al Programa de Paquetes Escolares del Minister

Educacion, a fin de plantear ideas de negocios que les permitan yosteciiikaeaol.

2. Objetivos Especificos

V Consideral entorno interno y externo de la empresa para definir estrategias de mercadeo
corporativas.

V Aplicar una mezcla de marketing orientada a la basqueda de nuevos segmentos o nicho
mercado.

V Formulgproyecciones de ventas, costos y gastos.

V Proponer una estructura organizacional formal, asi como politicas para el area administrat

comercial y de produccién, que permitan a la empresa tomar decisiones.
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B. RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan megocios ha sido formulado, a@egueiia empresa Industidashé’s,

que sededicada a la fabricacion y comercializacion de calzado para damas y caballero
principalmente.

Desde el afio 2009 la empresa ha estado adscrita al Programa de Pagsiepesrisciolar

por el Ministerio de Educacién, al cual ha entregado hasta 20,000 pares de zapatos al afio.
Por otrparte|ndustrias dfianas, producg comercializa 43res de calzado mensuales, para
satisfacer la demanda de los clientes fueraatelprogr

Debido a la incertidumbre y riesgo sobre la continuidad del Programa de Paquetes Escolares,
probables cambios en las politicas de gobierno en un futuro préximo. Bajo este criterio se proy
para su crecimiento y sostenibilidRthmrde negocioel cual se resaltan los siguientes

aspectos:

1. En aspectos de organizacidiregcion laropuesta esta sustentada en ampliar la
filosofia organizacional de la emmnesasta que estao cuenta con estructura
organizacional formady ellose elabdr un Organigrama, qomtiene los cargos
requeridog el detalle de las funciones de cada uno de los empleados. Asi mismo, se
proponen politicas para el Admainistrativ@omercialge Produccion.

2. El plan de operaciompeste de que Empresa tiengna capacidad de produccion
descrita anteriormente; partiendo de esto se vuelve necesati@dasq@ipean del
proceso de produccién, flujogyama redistribucién de la maquinasiplamtia, que
les permitira tener eficiencia en esta.

3. El pla demarketingontemplestrategiasundamentadasceratro variables, conocidas
como las 4 froductgrecio, plaza y promogdescribe s responsables g@ito
aproximado para gqaela undeestasseanejecutadaAsimismo, la&strategias estan

delimitadascaorto y largo plazo
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. Delasestrategiagropuestas a corto plsgaestaca como la mas importante la Plaza,
para lo cual se brindan opcionetapgrartura de una sala de vent&an Salvador

asi mismo, detalla lagireos necesarios para su implementacion.

. En el aspecto econémico financiero, el plan exige una iveégsttbd@ue sera
financiada en la distribucion siguienti sérdd aportaciodelpropietarip un 2%
financiadmediant& banca comercial.

. El flujo de caja o efeataflieja que durante los tres afos, se obtienen valores positivos
y son los siguient$3,422.4@ 24,053.98 $ 24,588.9®spectivamente.

. En cuanto &stado de Resultados proforma, también prilgdendas del ejercicio
posiives paralos tres afios: $ 19,936.620,842.6¢ $20,748.66

Finalmente se considera que realizando las estrategias contenidas en el Plan de Negoc
se podré lograr una tendencia de crecimiento y sostenibilidad en las operaciones c

Mariana’s.
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C. PERFIL DE LA EMPRESA

Razon social: Juan Antonio Cortdraheta

Nombre Comercial: INDUSTRIAS MARIANA’S

Tamafo de la empresa: Pequefia Empresa

Teléfono 21307745

Correo Electronico industriasmarianas@gmail.com

Pagina Web/Facebook www.industriasmarianas.com

Direccioén: Av. Espafia, #610, Local 5, San Salvador.

Numero de Registro de Contribuyente. IVA: 123243
1. Breve resefia y antecedentes

l ndustrias Marianads inicio sus operaci one
centro de San Salvador. Siendo una pequefia empresa familiar de calzado en un merce
competitivo, tuvo un serio desafio porque a pesar de que sus prddiniesaatidad, su

mercado era muy reducido. Las oportunidades de crecer se abren con el inicio del Programs
Paquetes Escolares en el afio 2009, manteniéndose a la fechaedones de calzado en

42 centros escolares, ubicados en los depastden8ato Salvador, San Miguel, San Vicente y
Usulutan, representando estos centros el mayor mercado de la empresa. En algunos de e
lugares también ha logrado distribuir calzado casual para damas y caballeros, a través de feria

emprendedores.

Perteacer al programa le ha permitido obtener apoyo de CONAMYPE quien actué como er
mediador con el Fondo de Desarrollo Productivo FONDEPRO para la obtencion de nue
maquinariagsistencia técnica para desarrollo de Sitio Web; vinculacion con PROESA par:
paticipacion en el programa Paso a Paso. Todo este apoyo le ha brindado beneficios que le
permitido ampliar el taller, crear 20 empleos fijos y 16 temporales, ademas de aumentar

ingresos significativamente.


mailto:industriasmarianas@gmail.com
http://www.industriasmarianas.com/
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2. Filosofia Organizacional

La empresa Indus$s Mariana’s tiene muy claro dénde quiere lldgato,pmflejaus
aspiraciones y el tipo de entidad que quieren ser, a través de:

a. Mision
Disefar, producir y comercializar calzado de buena calidad y precio justo, con las mejores matt
primas yestandares de calidad requerida, generando herramientas para el crecimiento labora
humano en nuestro personal que garantice el crecimiento de nuestra empresa. Mediante proc

efectivos, realizados por personas capaces con principios y valoed reentilés, de

compromiso y servicio, orientados a satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros cliel
b. Vision

Ser la empresa lider en disefio, fabricacion y comercializacién de calzado en el mercado naci

e internacional, con disefios idomsy el uso de materias primas de buena calidad, que nos

garanticen la satisfaccion y preferencia de nuestros clientes, asegurandonos el posicionamient

el mercado y solidez. Formando asi una red de mayoristas y promotores de ventas exitosos;

enun ambiente de trabajo lleno de armonia, respeto y compafierismo, con personas preparad:

responsables donde, como parte de esta empresa, todos seamos triunfadores creando as

lealtad mutua.

c. Valores

+ Integridad y Transparencia: Guiar el accioaargieda y sus servidores dentro del marco
de la ética, honestidad, confianza y transparencia.

+ Calidad: Ser eficientes y eficaces en el disefio y elaboracion de calzado, aplicando proce:
con los mas altos estandares internacionales.

+ Respeto y comparierismantener un ambiente de armonia dentro y fuera de la empresa,

cultivando valores y principios morales que nos permitan alcanzar el éxito colectivo.
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3. Ampliacion de la Filosoftxganizacional

En vista que la empresa no cuenta con una estructura a éoiedjani politicas, el grupo

de investigacion sugiere lo siguiente:

a. Politicas

Area de Produccion

+ Politica de Calidatmplementar un método de inspeccién del proceso de produccion, desde
el momento de la adquisicion de materia primapiuaktetelterminado.

+ Politica de Product®frecer a los clientes un calzado ya sea con disefio tradicional o
novedoso, que brinde confort y satisfaga las necesidades del cliente.

+ Politica de Seguridad y Salud en el TraBajomir el compromiso de implnuenplan
de Higiene y Seguridad Ocupacional en el area de produccion, comenzando por la sefaliza

de las areas de trabajo.

Area Comercial

+ Politica de VenteEstablecer promociones, para evitar al maximo mantener productos
obsoletos o desfasados.
+ Politica de Pag&onsiderar los plazos para pronto pago a los distribuidores, a los vendedore:

y clientes directos.

Area Administrativa

+ Politica de Gestion Oporturiaesarrollar planes de trabajo que permitan alcanzar las
estrategias planteadas, regltadesfase de tiempo en las metas de corto plazo, a través de
planes de contingencia.

+ Politica de Gestion Humagaenerar un ambiente laboral favorable, de participacién activa y
sana convivencia, en el que se estimule el desarrollo individeah glibieasbtar de la

empresa.
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b. Estructura Organizaciomqabpuesta

Laempreséndustrias Mariana’s, carece de estructura organizacional, pelelprtapune
el siguienteganigrama que incluye el detalle de las funciones de cada area.

Propietario

— Secretaria(1)

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

SIMBOLOGIA

| Linea de autoridad o
dependencia jerarquica
Lineas de dependencia func

—————— Lineas de asistencia técnica
asesoramiento o staff
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Detalle de Funciones

Funciones de la secretaria

D> > > >

Archivar, recibir, registrar o despachar correspondencia
Operar la maquina fotocopiadora y fax.

Realiza y recibe llamadas telefénicas.

Actualiza la agenda de su superior

Toma mensajes y los transmite

Atiende y suministra informacion a los clientes

Plazal Salario: $305.00

Funciones del Area Administrativa

Responsables de la planeacion, organizacion, liderazgo y control de los recursos.
Planeacion: incluye la definicion de metas, establecimiento de estrategias y el desarrc
de planes para coordadividades.

organizaciéon: Determina que tareas han de realizarse, quien las efectuara y donde
tomaran las decisiones.

Liderazgo: Incluye la motivacion de los colaboradores, seleccionar los canales d
comunicacién mas eficagesglver conflictos

Cortrol: seguimiento de las actividades para asegurarse de que se realicen de acuerdo
lo planeado y corregir cualquier desviacion significativa

Plaza: 2 Salario: $400.00

Funciones del supervisor

A
A

> >

Supervisar el proceso de produccion en todas sus fases.

Vigilar que el proceso de elaboracién del calzado cumpla con la planificacién prevista
Establecer el control de calidad en cada lote de produccion

Verificar que el empaque se realice en las mejores condiciones

Plaza: 1 Salario: $350.00
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Funciones del Disador

A Disefar los modelos de acudadscdicitado
A Realizar los prototipos de las distintas tallas
A Reportar al encargado de produccién los materiales necesarios para el producto.
A Realizar y hacer llegar a los operarios las formas mas adecuadadeylagptimas
diferentes operaciones a realizar sobre el producto
Plaza: 1 Salario: $400.00

Funciones de los Operarios

A Manejar y velar la adecuditiaacion da maquinari

a su cargo, cumplir amtareade corte asignadas gty B

D §]

una manera pronta e impecable.

A Responsabilizarse de todas las herramie B
implementos asignados ya que de esto dep
correcto desempefo de la maquinaria asignada#

A Realizar los cortes de materia prima de manera que exalisgedasperial por malas
practicas.

A Seguir normas de seguridad pertinentes a fin de evitar accidentes de trabajo.

A Limpiar periddicamente la maquinaria a fin de garantizar su adecuado funcionamiento.

Plaza: 15  Salario: $305.00

Funcionegle Asistencidegal:

A Representar y asesorar juridicamente a la Empresa, en asuntos inherentes a su profes
y funcién.

A Cumplir las funciones propias e inherentes en asuntos laborales, administrativos
mercantiles de la Empresa.

Plaza: 1 Honorarios segurotge servicio, debido a que es externo.
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Funcionesie Contabilidad

A
A

>~

Realizar todas las labores de registro contable.

Elaborar e interpretar los estados financieros.

Presentar informacion financiera confiable y oportuna de acuerdo a las Normas d
Informacidrinanciera establecidas

Plaza: 1 Honorarios segun servicios, debido a que es externo.

Funcionesle Logistica

-

Establecer los procedimientos a seguir en las decommpra de la empresa.

Mantener los contactos oportunos con proveedores para analizar las caracteristicas de
productos, calidades, condiciones de servicio, precio y pago.

Llevar el registro de 6rdenes de compra, recibos y requisieieniesede

Plaza: 1 Salario: $320.00

Funcioneglel Area Comercial

Capacitar a los vendedores, para obtener mejores resultados de ventas.
Gestionar la cobranza.

Fijar Precios y definir la politica de descuentos.

Plaza: 4

Salario: Encargado $400v@hdedor 1: $305.00 y Vendeddi5063
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D. PLAN DE OPERACIONES PROPUESTO

Debido gue se observé una mala distribucion de la maquinaria, en la pequefia empresa obje
de estudio y a fin de crear un mejor flujo delder@redaccion del calzadqroponen a la
empresdelcaso ilustrativo, la descripcion del proceso y su correspondiente flujograma, asi com

la distribucion erplanta.

1. Proceso para la elaboracion de calzado.

Las pequefn@mnpresas productoras de caleaddgunos casos mmiprocesoartesanales
paa la elaboracion de estosglenaso de Industrias Mariana’s, cuenta con maquinaria
automatizada para la confeccion del calzado y otras actividades las realizan manualmente, de

de estas se encuentran.
a. Area de disefiPaso )\

En esta &raaicia con el disefiousrpapel, por partedisefiador. Posteriormente este disefio
es pasado a cuero, teniendoighdo de al hacerlo se consider@mtdisionesle tal forma

gue no se tengan problema al momento del montado del calzado.
b. Area decorte(Paso 2

Este procedimientorsalizgpor medio de maquinamaynos casse hace de forma manual.

En esta area tambiércaaan lalantilla que llevara etadb.
c. Area de costuréPaso 3

Una vez cortada las piezas de cuero, se procede a unirlas mediante una maquina de coser t
tipo de cuer®e acuerdo al estilo del calzado son cosidas a mano, una vez realizada la costur

se monta en la horma para moldear el calzado.
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d. AreadepegaddPaso 4 )

Una vezosida gnsambladas lpezasseprocede pegata plantilla y luego se cdeszela
delcalzadpsi la suela fue pegada con pegamentos es necesario dejarla reposar un tiemp
prudencial para que el pegamento haga su funcién. Si el calzado ha de llevar algun tipo de ad

es en esta etapa donde se le deben adherir.
e. Area de guarnead@aso ¥

Para finalizar la produccion del cakadtoca la plantilla interior, se fisapieza del calzado
guemado de hilos y recortado de, fjoosieriorment@ cepilladiinal luego setraslada al
area de empacade verifica edmpaquese trasladan bodegay Almacérde Product®

Terminado



2. Flujograma analitico integrado del proceso de produccién propuesto

materia prima en
almacenamiento

Entrada y revision
materia prima

Pasa al area de
Corte de la plantilla

materia prima en
almacenamiento

Entrada y revision
materia prima

Se corta el cuero

Pasa al area
de costura

materia prima en
almacenamiento

Entrada y revision
materia prima

se procede a unirlas
en una maquina

Pasadora, de coser y troqueladora.

una vez ensambladas
las piezas se montan

sobre una horma

Pasa al area
de pegado

materia prima en
almacenamiento

Se deja reposar
para que el
pegamento haga

Se coloca la plantilla

Pasa al area de guarneado

HLO—<

Enlucimiento de la pieza

Rebajado de la pieza

Dobladillo de la pieza

Colocacion de ojetes

Pasa al area de acabados

Se coloca la plantilla interior

limpieza del calzado

Quemado de hilos y
recortado de forros

Cepillado final

Se traslada al area de
empacado

Se verifica el empaque

Se trasladan a bodega
de producto terminado

Almacén de Producto Terminado



3. Diagramas del flujo del proceso propuesto
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Paso 1
Cursograma Analitico
Diagrama No.1 Hoja No.: 1 de5 Resumen:
Operario | |Materia| Cuero |Equipo| Actividades Actual Propuesta Economia
Actividad: Operacion O
Transporte 5 1
Espera U
Inspeccidn U
Almacenamiento 1
Método: Actual: Propuesto: combinado (D 1
| | | Distancia (m)
Lugar: Area de Disefio Tiempo (min.-hombre)
Operario(s): Ficha nim:1 Costo
Mano de obra
Elaborado por: Equipo de trabajo | Fecha: | 12/07/2018 [Material
Aprobado por. Equipo de trabajo | Fecha: | 12/07/2018 [Total 3
L o Simholo ,
No Descripcion Distancia| Tiempo 0 |:> D 10 V @ Obsenaciones
L |Materia prima en almacenamiento O E:> D N 0
2 |Entrada y revision de materia prima O E:> D L\
3 |Pasa al 4rea de corte de la plantilla O */ 0|V 0
Paso2
Cursograma Analitico
Diagrama No.2 Hoja No.: 2 deb Resumen:
Operario | [Material | Cuero [Equipo] Actividades Actual Propuesta Economia
Actividad: Operacién O 1
Transporte = 1
Espera D
Inspeccion U
Almacenamiento y
Método: Actual: Propuesto: combinado @
| | | Distancia (m)
Lugar: Area de corte Tiempo (min.-hombre)
Operario(s): Ficha nim:1 Costo
Mano de obra
Elahorado por: Equipo de trabajo Fecha: | 12/07/2018 [Material
Aprobado por: Equipo de trabajo Fecha: | 12/07/2018 | Total 4
No Descripcion Distancia | Tiempo 0 |$ D S|mt|1:|olo vV 1O Observaciones
1 |Materia prima en almacenamiento O » D o [wO
2 |Entrada y revision de materia prima O E> D L[]
3 [Se corta el cuero L D O V1|0
4 |Pasa al area de costura O \" D 0 v [w]
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Paso3
Cursograma Analitico
Diagrama No.3 Hoja No. 3 de5 Resumen:
Operario | |Materia| Cuero |Equip0| Actividades Actual Propuesta Economia
Actividad: Operacidn Q 2
Transporte = 1
Espera D)
Inspeccidn U
Almacenamiento y 1
Método: Actual: Propuesto; combinado (Ij) 1
| |_| Distancia (m)
Lugar: Area de costura Tiempo (min.-hombre)
Operario(s): Ficha ndm:1 Costo
Mano de obra
Elahorado por: Equipo de trabajo | Fecha: |  12/07/2018  |Material
Aprobado por: Equipo de trabajo | Fecha: |  12/07/2018  |Total 5
No Descripcion Distancia | Tiempo 0 |:> D S|mt|):|o|o v @ Obsenvaciones
L | Materia prima en almacenamiento O » D [0 |wO
2 |Entrada y revision de materia prima o) E:> D 1+
3 |Se procede a unirlas en una méquina pasadora, de coser y trogueladora r D 0 v ]
4 {Una vez ensambladas las piezas se montan sobre una horma .\ |:> D 0 v 0
5 |Pasa al area de pegado O w Do [v]|O
Paso4
Cursograma Analitico
Diagrama No. 4 Hoja No.: 4 deb Resumen:
Operario | |Material Cuero |Equipo| Actividades Actual Propuesta Economia
Actidad: Operacion 0 1
Transporte = 1
Espera U 1
Inspeccién U
Almacenamiento y 1
Método: Actual: Propuesto: combinado (D)
| | | Distancia (m)
Lugar: Area de pegado Tiempo (min.-hombre)
Operario(s): Ficha nim:1 Costo
Mano de obra
Elaborado por. Equipo de trabajo | Fecha: | 12/07/2018 [Material
Aprobado por: Equipo de trabajo | Fecha: | 12/07/2018 |Total 4
- . Simbolo _
No Descripcion Distancia | Tiempo 0 |:> D IOV 0 Observaciones
1 |Materia prima en almacenamiento O [ |D Y (]
2 |Se deja reposar para que el pegamento haga su funcién O B 0|V 0
3 |Se coloca la plantilla 2 D |0 V|0
4 |Pasa al area de guarneado o D Olv |0
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Paso5
Cursograma Analitico
Diagrama No.5 HojaNo.. 5 de5 Resumen:
Operario | |Materia| Cuero |Equipo| Actividades Actual Propuesta Economia

Actividad: Operacion O 8

Transporte = 3

Espera U

Inspeccion U 1

Almacenamiento v 1
Método: Actual; Propuesto: combinado (D

| | | Distancia (m)

Lugar: Area de quameado Tiempo (min.-hombre)
Operario(s): Ficha ndm:1 Costo

Mano de obra
Elaborado por. Equipo de trabajo | Fecha: | 12/07/2018 [Material
Aprabado por. Equipo de trabajo | Fecha: | 12/07/2018 [Total 13

L o Simbolo ,

No Descripcion Distancia | Tiempo 0 |:> D 10 V10 Observaciones
L |Enlucimiento de la pieza ¢ o Plo |v|O
2 |Rebajado de la pieza , D) D [0 [v]|O
3 |Dobladiilo de la pieza , D D |0 V|0
4 |Colocacion de ojetes e« p Do [v]|O
5 |Pasa al area de acabados 0] \,ﬁ D (O v @
6 |Se coloca la plantila interior Q/ o D |0 |y |0
7 |Limpieza del calzado p o D Io v 0O
8 |Quemado de hilos y recortado de forros II:> D 0 v | O
9 |Cepilado final i o D g |lv10
10 |Se traslada al area de empacado O D 10 v 0
11Se verifica el empaque 0 E> Eh:l i @
12Se traslada a la bodega de productos terminados O 17 [ v 0
13 |Almacen de productos terminados 0 P D\'D\ﬂ 0
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4. Distribucion fisica de las instalaciones propuesta

Debid@ queen la visita realizada @mpresse observé una mala ubicacion y disposiciéon de
las maquinas, es por ello que se propone una redistribucién en la planta que se present:
continuacion:

1
A
@ . MATERIA
. ” R PRIMA
/ ALMACEN PRODUCTO 1
' TERMINADO
I i}
ADMINISTRATI"-"A @ﬁ
& ‘
| | ' ' T
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E. PLAN DE MARKETING
1. Disefo de Estrategias de Marketing

Las siguientes estrategias podrian ser aplicables a cualquier pequefia empresa del sector calz
en algunos casos no se requiere un gran presupuesto, si no trabajar con los recursos con los
se cuenta actualmente. Ademas, se debe de considenmsagjastatggias son aplicables en

el corto plazo y otras por su complejidad tomaran mas tiempo para su ejecucion. Partiendo c

matriz FODA, se disel@darsiguientes estrategias:

ANALISIS DOFA

ESTRATEGIAS (FO) Ofensivas ESTRATEGIAS (DO) Adaptativas
1. Abrir una sala de ventas tomando en ¢ 1. Creacién de slogan para identificar
las exigencias del mercado. marca y el producto

2. Planificar el lanzamiento de nuevas line
productos complementarios al calzado.

3. Establecer politicas de descuentos y ri
precios del mercado

2. Proponer politicas de ventas
3. Actualizar pagina web

. . 4.Realizar plan de charlas sobre medi
4. Desarrollar catalogos, afiches o folletos S . .
de higiene y seguridad ocupacional

5. Participar en ferias y eventos del secto 5. Elaborar procedimientos y funciones

marketing
6. Hacer uso del material POP en tienda 6. Implementar el registro y control de
venta a mayoristas ventas
7: Rea!lzar alianzas estrategicas con 7. Mejorar el control de calidad
digribuidores
ESTRATEGIAS (FA) Defensivas ESTRATEGIAS (DA) Supervivencia

1.Despliegue de camparia publicitaria por
de marketing directo.
2. Elaborar control de inverdanmoateria

1. descontinuar productos de baja rote

2. Realizar campafas de remate

prima
3.Buscar nuevos proveedores de materia 3. Descontinuar lineas de productos
en la region centroamericana obsoletos

4. Establecer promociones en temporade
5. Adaptar sus productadierte, con nuevo
nicho de mercado.
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a. Ofensivas (F@3urgen deombinar las Fortalezas con las Oportunidades)

V Expansion del negociBealizar la apertura de una sala de ventas con el objetivo de tener un
lugar donde se muestren los productos y se pueda tener mayor cobertura en el mercado.

opciones deslugares para apertura de tienda sendeiatkanex®).

V Desarrollar nues lineas:Programar el lanzamiento de nuevos productos que sean
complementarios, en este caso la empresa ya elabora cinchos, puede incursionar ademas
billeteras para damas y caballeesarrollar lenta cruzada, se trata de una forma de
introducias nuevas lineas de productos, buscando que los clientes actuales al comprar un p

de zapatos, se motiven a comprar un cincho de cuero o una billetera.

V Realizar alianzas estratégicBsiscando opciones de empresas o0 almacenes para dar a
conocer suproductos EjempldSolor moda, Simdtrisma moda, Almacenes Bomba;
Participaen ferias y eventos del sat#oforma mas frecuente y con nuevos productos
buscando apoyo de CONAMYPE para poder tener presencia en actividades que impulsan
PYMES en lages como Centro Internacional de Ferias y Convenciones (CIFCO), y

dependencias de gobierno.

V Lograr nuevos clientesste puede ser a través de un descuento especial o al obsequiar un
producto promocional (el materigd) R@Bnos ejemplos de material POP son los siguientes:
Llaveros, relojes, calendarios, encendedores, boligrafos, camisetas, alfombras, agend
personales o de escritorio, franelas, camisetas, tazas, vasos, etc. El material POP puede
muyvariado, depeedel presupuesto, el perfil del cliente a que va dirigido, el tipo de producto,
el ciclo de vida de la marcaAdamasmplementéas modalidade referidos, que consiste
en la recomendacién de alguien que conoce el producto para obteneespeat@ataento

compra o ser acreedor de una oferta.

32E| material P@RPoint of Purchase ) es una categoria del Marketing que recurre a la publicidad puesta en los puntos de venta, busca genera
una permanencia de la marca recurriendo a una gran variedad de objetos donde se puede imprimir o estampar&sa@macion de la e
producto.
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b. Defensivas (FALombinan las Fortalezas con las Amenazas)

V Posicionar productosConsiste en elespliegue de campafia publicitaria por medio de
marketing directo, se puede iniciar con una gaorpad@nal en Facebook que se puede
difundir por los formatos siguientes: carrusel ddyublito ad, image photo ad;
Posteriormente al tener una tienda establecida en un lugar se puede comenzar a repartir he
volantes y colocar afiches, con jeernpee resalten la calidad del producto, antes que el
precio.

También se puede hacer uso de los programas radiales, ek eatligara

promociondarifa de un par de zapatos entre la audiencia de un programa X.

V Eficiencia en Costosmplementar un método que le permita identificar los costos que le
generan costos primos y los costos indirectos de fabricacion (agua, luz, combustible entre ot
para ejercer un control en el proceso productivo y tomar decisiones relacionaess a proveed

capacitacion de empleadmyrol de inve&rios.

c. Adaptativas (D@rombinan las Debilidades con las Oport)nidades

El ambiente competitivo de la industria del calzada dexatividad, para desarrollar

oportunidades a partir dedfiidades. De esta forma se tienen estrategias para:

V Disefio de slogan para identificar la marca y el producto

V Disefiar un catalogo de productos, para buscar desarrollar la logistica de venta por catalc
impreso.

V Programar capacitaciones a perRwsar plan de charlas sobre medidas de higiene y
seguridad ocupacional, para informar a los empleados sobre practicas adecuadas de mar

demaquinas,que hacer en caso de accidentes laborales y desastres naturales.
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d. Supervivencia (DAGombinan l&ebilidades con las Amernazas

V Estas estrategias permetaiuar indicadores de gegtaatomar decisiones con respecto
a: Descontinuar productos de baja rotacion o ventas reducidas, si se tiene productos en la tie
de inventarios anteriores se debkrar campafias de remate por temporadas 0 descontinuar

lineas de productos obsoletos, por ya no ser innovadores.

2. Mezcla de estrategias de marketing

a. Estrategias de Corto Plazo

1. PRODUCTO

EstrategiaCreacion de slogan para identificar la mamealyictb

ObjetivoDisefiannslogan (ino y creatiada empresa para que sepuntoaldifereciacion

antela competencia

Tacticacrear una frase que represente la nehfmagucty que a su vez se quede facilmente

en la mente del consumidor.

Responsable de ejecutar estrateGizcargado Area Comercial. Se proponen algunos slogans

para Industrias Mariana’s (anexo 5)

Estrategiatncursionar comevas lineas de calzado fgemnalcaballeros

ObjetivoAyudar al posicionamiento de los productos que ofrecen, para que sean conocidos en
mercado por la variedad de productos y estilos de calzzata frabalero.

TécticaDiversificar el producto, desarrollando nuevas lineas de cabaaltegasegun

las tendencias de la moda, temporadas, estilos y tomando en cuenta que la mayor parte
personas compran calzado para trabajar.

Responsable de ejecutar estrategiecargado de disefio y encargado de produccion.
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Estrategiatncluir articulaslicionales que den valor agregado al producto.

Objetivo:Garantizar la satisfaccién al cliente durante la compra y post compra, de forma que
consumidor tenganfianza dos productos elaborados por Industrias Marianas.
Tacticalncorporar valor agado al calzado repuestos como: cintas, medias, tapa para tacon.

Responsable de ejecutar estrategiecargado de area comercial.

Estrategiatncluir nuevas caracteristicas al producto, es decir incluir a las ya existentes mejoras
calidad diferente, suela, forro, planta o plantilla.

ObjetivoUtilizamaterialedecalidad, guarinden seguridad, confort y comodidad al caminar de
acuerdo al estilo del calzado.

Téactica:Buscar proveedores que suministren materiales diferentes a los ya existentes, p
ejemplosuelas hechas en gel o memory foam, para variar en cuanto a los materiales con que
fabricado el calzado, a fin de buscar siempre comodidad y la satisfaccion del cliente.

Responsable de ejecutar estrategiecargado de disefio, logisticppdeccion.

Memory foames unaspumale poliuretandesta espuma se
adapta a la forma del cuerpo, disipantoemlgy presion, lo

gue hace que se emplee para distintas aplicaciones médicas y de

descanso.
Figura ilustrativa de un estilo de calzado elaborado por la empresa, al que se sugiere coloc

platilla memory foam:

Fuente: Realizado por Grupo de Inuéstigac


https://es.wikipedia.org/wiki/Espuma
https://es.wikipedia.org/wiki/Poliuretano
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2. PRECIO

EstrategiaRealizar cambios en los rangos de precios del calzado de acuerdo a las fluctuaciont
del mercado local.

ObjetivoEvitar establecer precios mayores a los de la competencia.

Tactica:Monitorear periédicamente el comportamientprel@desie la competencia en el
mercado, a fin de poder contrarrestarlos con estrategias de precios que ya hayan sido consider
en planes de contingencia para no improvisar ante dichas situaciones.

Responsable de ejecutar estrategiecargado de arearercial y encargado de produccion.

TIENDA  ESTILO DE ZAPATO PRECIO

PAYLESS Estilo con recortes, flats, sandalias, tipo botin Rango

m — $19.99%33.99

ESTILOS CON
RECORTES

Dascuteo fes 2patos aus han
Socantags 3 136 SABSCS 86 15 a3

LeeShoes Estilo femeninwom | Rango
$15%$35
§ e
CO . T .
25 ] \n;(e\.g\;a',
e - e -
= e e -
n B o
o Nm h'h )
[ o @
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ADOC Estilo ejecutivo y casual femenino Rango
$14.9978.99

MD Rango
$28.99%58.99

Fuente: Realizado por Grupo de Investigacion
Estos precios se obtuvieron, por medio de la investigaci@n reatitadamerciales (Plaza
Centro y Metrocenira travéde observacid@irecta, evaluandaracteristicas como: namero

de salas de ventas por empresa, precios y estilos.

EstrategiaDescuentos a los distribuidpoegrontpago.

Objetivo:Aplicar a los distribuidores de calzado, descuentos especiales, a finlae mantener
fidelidad.

Téctica:Establecer un rango de descuentos que permita definir los porcentajes aplicables ¢
acuerdo a montos de compra por mayor.

Responsable de ejecutar estrategiecargado de area comercial.

Montos mensuales Porcentaje de
descuenta@plicado
Menos de $ 5( 10%
de $501a%$10 15%
de $1001a$15 18%

Fuente: Realizado por Grupo de Investigacion
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EstrategiaEstablecer wontrol daventarios de mat@riana.

ObjetivoSatisfacer a los consumidores desde su primera visita.

Tactica: Mantener constantemeat&a revisiéme inventarios, de tal manera que los
consumidores tengan la seguridad de encontrar siempre todas las numeraciones y estilos que
buscan etoda ldienda.

Responsable de ejecutar estrategizcargado geoduccion y logistica.

Control de Inventario

Articulo:
Método:
Entradas Salidas Existencias
Costo | Costqg Costo | Costo Costo | Costo
Fecha Detalle Cantidadgl Unitarig Total| CantidaflUnitariq Total [CantidadUnitarid Total
3. PLAZA

EstrategiaAbrir sala de vemta San Salvador, en una zona céntrica.
ObjetivoDistribuir el calzado producido

Té&cticaEvaluar la opcideabriuna sala de ventas en Pl-—-
Centro (Antiguo Simén) ubicada erS&eador, quke

permita a la empresa aumentar la demanda de sus p

Por tanto,debera considerar los siguientes requisito

Calle Rubén Dario

poder alquilar un local:

a. Plaza centro se encuenticadh en lealle Rubdbario,
SanSalvador Sa8alvador, para realizar la gestio :
alquiler déocales, seontacta al teléfono 22308 y 0 (e Fomnts
luego mediant® correelectronicenvian logequisitos.

b. El interesado debe llenar una hegliciéud sobes perfil del negocio con la informacion

completa acerca del negocio y fotografias de los productos o presentacién de la marca, p
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trasladar la informacién al Comité Comercial, para verificar la disponibilidad de espacios. |
anexo 6 y plan de inverss).
Responsable de ejecutar estratedleopietario, encargados de administracion y de area

comercial.

EstrategiaEstablecer un nombre para la sala de venta.

Objetivo:Incorporar un nombre con el cual la empresa puede ser conocida e identificad:
facilmente.

Tacticalas pequefias empresas fabricantes de calzado, carecen de salas de venta para ofrec
sus productos, lo que las coloca en desventaja ante la competeuneigirpdudarta una
oportunidgohra Industrias Mariana’s, que establezca un nombre especifico para la sala de vent:

el cual debe cumplir con ciertos requisitos:

Buscar un nombre que esté libre
Analizar la competencia
Pensar en nombres cortos

Traar de elegir nombres pronunciables

< < < < <

Evitar el uso de caracteres que pueden generar confusion

Responsable de ejecutar estratelgrapietario, encargados de area comercial y administrativa.

4. PROMOCION

EstrategiaPublicidad en Radio

ObjetivoRealizar publicidad en radio, con el objeto de dar a conocer los productos.
Téactica:Puede ser un segmento, donde la hora sea una estrategia para dar a conocer,
marca y el producto, puede ser en horas pico, donde las personas escucha mas las radios
algun programa donde sea para mujeres, Si Se promociona zapatos para damas, 0 progran

para hombres.
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TARIFA RADIOS CORPORACION ASDER POR SEGUNDOS

Concepto

Tarifa combinada
transmision en 2
emisoras

Tarifa combinada
transmision en 3
emisoras

Tarifa combinada
transmision en 4
emisoras

Responsable de ejecutar estratelgrapietario, encargados de area comercial y administrativa.

Tiempo Descuento Costo N°de cufias Costo

en Mensual
Segundos
3 0 nj 5% $15.94 Derecho a $1,913.3Z

por programa

30 nj 10% $15.11 Derecho a $1,813.2C
por programa

30nj 15% $14.27 Derecho a $1,712.65
por programa

Fuente: pagina web corporacion ASDER

b. Estrategias de Largo Plazo

1. PRODUCTO

Estrategiatncursionar ctineas de productos complementarios al calzado.

Objetivo:Lograr el posicionamiento de nuevos productos, entre estos: carteras, billeteras

pulseras para ambos géneros.

Tactica:Diversificar el producto optimizando el material sobrante, para el caso que lo requie
tomando en cuenta que la mayor parte de personas buscan encontrar accesorios y produc

complementarios al calzado que contenga variedad de disefios, colempaquescyn

el objeto de tener una participacién amplia en el mercado.
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Responsable de ejecutar estratedfeopietario, encargados de administracion, disefio y
produccion.

Estrategialncluir nuevas facilidades de pago

Objetivo:Garantizar Eeguridad y confianza del cliente al momento del pago, y evitar que los
clientes dejen de comprar el producto, por no cargar efectivo en ese momento.
Téactica:Evaluar la solicitud de afiliaci@u post con una entidad bampeagatarjetas de

crédity débitaSe sugiere Banco Agricola (Ver Anexo 7).

Costo de Estrategia

Costos

Concepto
b Mensual Anual

Arrendamiento de terminal POS4dtado con IVikcluido. $ 11.3C $135.60

Tasa de comision 3.5C Monto minimo ventas Pago de comision menst
establecida de acuerdo al tif mensuales

comercio, que se le paga al t $ 2.500 x 3.5%
adquiriente por el total de $2.500.00 =$ 87.50

facturacion

Responsable de ejecutar estrategrapietario y encargado de administracion.
2. PRECIO

EstrategiaEstablecer precios intermedios a los productos complementarios.
Objetivo Lograr una rapida penetracion en el mercado
TacticasBrindar un precio especial de introduccién para hacer mas atractivos los nuevos estil

lanzados al mercado.

Precios de referencia
Billeteras para dama Desde $9.00 hasta $ 24.00
Billeteras para caballerc Desde $ 10.00 hasta $ 24.00

Responsable de ejecutar estratelgiapietario, encargados de prodyaBérea comercial.
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3. PLAA

EstrategiaAbrir otra sala de ventas en un Centro Comercial.
Objetivo Ampliar la cobertura para los clientes consumidores de calzado, en un lugar con may
afluencia de personas para obtener mayor cantidad de ingresos.

Tactica Establecer una tienda en Centro cianvtrocentro, para lo cual debe seguir los

siguientes pasos:

a. Visitar El Edificio del Grupo Roble que se encuentra ubicado en Boulevard Tutunichapa, cost
Norte de Metrocentro, San Salvador, en dicha oficina se realiza cualquier gestion de alquile
locales, los cuales varian de acuerdo a zona geografica y tipo de centro comercial, debid
gue el grupo, opera la cadena de centros comerciales tales como: Metrocentro, Multipla
Unicentro y El Paseo. El teléfono de contacte6d9@505

b. Cumplir cdos requisitos establecidos en el Anexo 6, para ingresar en lista de espera.

Responsable de ejecutar estratedleopietario, encargados de administracion y de area

comercial

Estrategialmplementar la venta por catalogo

ObjetivoDisefiar nuevos canales de distribucion que permitan hacer llegar el calzado al clien
por medio de imermediario como vendedumesatalogo.

TéacticaBuscar vendedores, para que promuevan el gesdectoalquier lugar en el que se
encuentrendaonsumidores y a su vez les brinden la confianza de entregarles el producto en
lugar pactado. Para definir esta estrategia se establecen los siguientes criterios:

V Los costos de impresion del catalogo se detallan en la siguiente tabla.

Concepto Cantidad Unidad de Precio Total
medida unitario
Impresion de Catalogc 8 unidad $ 15.00 $ 120.0(

V El vendedor/a por catalogo debera comprar el catalogo el cual tiene un valor de $5.00.

V Como incentivo a la primera venta recibe una co2b8i®pataeinonto.
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V La comision del vendedor depende del monto de venta en doélares.

Porcentaje de comision
Montos

aplicado
Menos de $ 200 entre 10% y 15%
de $ 201 en adelante 20%

V El vendedor debe cancelar a la empresa el monto total del pedido etafipatmto
de la entrega del producto.

V Se da al vendedor un mes para cambio de tallas, siempre y cuando el calzado no este suL
o dafiado por uso y no por defecto de fabrica. Asi mismo si el cliente elige otro modelo de
pagar la diferencia.

Regponsable de ejecutar la estrategiacargados de administracién y area comercial.

4. PROMOCION

EstrategiaObsequigsromocionales p@icompra de determinados productos.
Objetivolmplementar el marke@F, cuanddiaya celebracién de aniversario en la tienda, o
eventos especiales.

Tacticaindagar precios de los productos promocionales, los cuales pueden ser lapiceros, llaver

calendarios, agendas y camisetas; alusivas al producto.

Concepto Cantidad Unidad de  Precio Total
medida unitario
calendario 100 unidad $ 075 $ 75.0(
agendas 25 unidad $ 2.00 $ 50.0(
llaveros 100 unidad $ 025 $  25.0

Total $ 150.0(

Para ejecutar dicha estrategia se presgaotaors ejemplos de productos promocionales que se

podrian obsequiar
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Responsable de ejecutar la estratdgnargados de administracion y area comercial.

EstrategiaMantengoromocionesistenteg evaluanuevas opciones

Objetivo:Lograrque los consumidores realicen compras repetitivas, creando en ellos una
necesidad de compra.

Té&cticaCrear vifietas y colocérselas a los productosatsnm@promocionesales como

el 24, elsegundo par a mitad de pref@iecer descuentos por cantidad, o descuentos por
temporadas.

Responsable de ejecutar la estratdgnargados de administracion y area comercial.

Precio
unitario

Vifietas 100 unidad $ 0.15 $ 15.00

Concepto Cantidad Unidad de medid: Total
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EstrategiaDesarrolldrerramientas publicitarias impresas y actualizar las digitales.
Objetivo:Incrementar la cobertpublicitaria ge esa manera poder abarcar a todos los
consumidores.

Tacticasindagar precig®bre este tipo de publicidad, las cuales pueden ser: hojas volantes,
banners y folletos, con el objetivo de promover estilos de calzado nuevos y existentes.

Responsable de ejecutar la estratdgneargados de administracion y area comercial.

3. Estrategiagorporativas

Para alcanzar | a estrategia corporativa de

donde se destaque la calidad y el disefio; Es necesario valorar los siguientes puntos:

a. Estrategias de Integracién Vertical
ObjetivoExpandirsen el mercado nacional.

Integracion vertical hacia adelai@atas de venta en diferentes puntos del pais, para satisfacer

la demanda.

Integracion vertical hacia atr&stablecer un proveedor de materia prima de cuero, para ahorrar
costos y disponer deeniales. Atendiendo el nicho de mercado, que prefiere la calidad del zapatc

de cuero al sintético importado de China.

Responsable de ejecutar la estrateBiapietario, Encargados de administracion y area

comercial.

b. Estrategias de Mercado

PenetracionCrear area de vasy aumentar su participacion en el mercado.
EstrategiaEstablecer una ruta de ventdgarandedes
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ObjetivoExpandir el producto de calzado en todo el territorio nacional.

TéacticaConfomar un equipo de veneste puedestar conformado por 2 vendedores, que
estén 100% enfocados en la promocion y venta de productos de Deetinapecssta
estrategiase puede realizar un mapeo marcando las rutas para cada vendedor, identificando a

clientes por su categoriagaaigin geografica.

Lacategorizacion de los clieat#d,representada por los siguientes colores como se detalla:

GUATE LA

HENDURAS

Cada cliente sera ubicado dentro del mapeo y se determinara la ruta, que utilizara cada vend

para realizar la visita.

Establecimientale Ruta En este aspectugerimogstablecevisitas mensuales y por

departamento.
INDUSTRIAS
T wavinanr
Ruta de visita Mes Afio
Nombre del Aregl Departamento| Direccién Nompre del| Cédigo de |Cantidad df Fecha de visita
vendedor | Geogréfica Cliente zapato pares
Santa Ana
Vendedor 2| Occidente|Ahuachapan
Sonsonate
Chalatenango
San Salvador
La Libertad
Vendedor1| Central [Cabafas
La Paz
Cuscatlan
San Vicente
Morazan
Vendedor 2| Oriente San Mlguel
Usulutan
La Unién

El siguiente cuadro muestra el gasto en combustible estimado por un vendedor, si ejecuta la

designada, para reflejapsto de dicha estrategia:
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Gastos en ruta de venta Mensual Anual
Combustible $ 65.0C $ 780.0C

Responsable de ejecutar la estratdgyeargados de administracion y area de logistica.

c. Estrategias de Diferenciacion

ObjetivoEvaluar opciones para nuevo nicho de mercado y venta masiva.

Para nichosProducir el calzado enfocado en mujeres con gustos exigentes y poder adquisitivo
Para venta masivd&standarizar los procesos de produccion en calzado masculino, para
aumentar laapacidad de produccion.

Responsable de ejecutar la estratdgnargados de administracion y area comercial.

d. Implementacion Administrativa

PlaneacionSiguiendo la mision y vision de la empresa, es necesario establecer metas, objetivc

acciones y estegias para alcanzarlos, lo que requiere una constante toma de decisiones

OrganizacionReestructurar el area administrativa, ventas y produccion, para que los recurso
humanos de la organizacion colaboren en el cumplimiento de las metas esiahidoidas, incl

capacitar al personal de todas las areas de la empresa.

Direccioninfluenciar y facultar a las y los empleados de la empresa para que participen en el log

de objetivos.

Control:Evaluar y corregirdesempenio individual y organizacional pegaaqogle a las

directrices trazadas anteriormente.

Responsable de ejecutar la estratdgneargados de administracion.
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e. Implementacion funcional

Finanzasel area administrativa debe gestionar los recursos econémicos que se necesitan, pa
evitar qus procesos se detengan por falta de fondos y cubrir riesgos.
Recursos Humano®otar al personal de las herramientas necesarias segun su area de

desempenio, capacitar al personal para potenciar sus habilidades y mantener su fidelidad, f

lograr los a#ijvos que produciran un beneficio a la empresa y sus trabajadores.

Operacionesse debe mejorar todos los procesos de elaboracion de calzado, desde el moment

del disefio, elaboracion y comercializacion.

TecnologiaEl soporte técnico para la paging lmetealizacion de campafas publicitarias a
través del marketing digital son necesarios para el crecimiento de la empresa y lograr

posicionamiento en el mercado.

Responsable de ejecutar la estrateBiacargados de administragéoduccion y area

conercial
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F. ASPECTOS ECONOMIEMIANCIEROS

En este apartado se presentan factores relativos a ingresos, costos e inveistioness tanto
como proyectadasi como las pertinentes inversiones requeridas, para el Plan de Negocios y s

correspondierfiranciamiento.

1. Prondéstico de Ventas

A partir de las ventas histéricas de acuerdo a pedidos, por linea del calzado de Industr
Mariana se presenta la tabla con las ventas por trimestres, durante un afio y bajo los siguient:

criterios.

+ Se harconsiderado Unicamente las lineas de calzado, que no estan incluidos en el Progran
de Paquetes Escolares.
+ Las cantidades histéricas tomadas en cuenta para la proyeccion de ventas, son la totalidac

los pedidos solicitados por los clientes de Indastmass.

VENTAS HISTORICAS EN UNIDADES

Periodo
No. Concepto : . _ .
trimestre | trimestre | trimestre | trimestre -

1 Cabdigo Maria José 155 157 155 158
2 | Codigo mamita 115 116 115 117
3 | Cadigo Astrid 340 343 340 347
4 | Valentina 400 404 400 408
5  Codigo Abril 290 293 290 296
6 Caodigo Deniss 42 42 42 43
7 Cddigo Sanders 55 56 55 56
8 | Zapato escolar 195 197 195 199

Total de unidades Trimestral 1592 1608 1592 1624

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion



113

2. Aplicacion de minimos cuadrados

Tomando los datos anteriores se procede a desarrollar la férmula de los minimos cuadrados,
el objeto de obtener la proyeccion de ventas por trimestres, para el periodo de tres afios.

La aplicacion del método se realiza una vez determinado gheatbernte hala interseccion

en la ecuacion: Y= a + b sustituyendo al factor independiente (x) por el trimestre que se de

presupuestar.

Dénde:

a:Representa la interseccion de la recta
b:Pendientde la recta

y: Es la proyeccién de ventas que secdasear

x: Variable independiente es decir el trimestre que se desea presupuestar.

1 1,592 1 1592 1 2,534,464
2 1,608 2 3,216 4 2,585,664
3 1,592 3 4,776 9 2,534,464
4 1,624 4 6,496 16 2,637,376
Total 6,416 10 16,080 30 10,291,968

b=n xX(¥ X)
n x -XX) 2

a=(xX2) -(xx XY)
n x -XXxX) 2

Sustituyendo el total de la sumatoria en la férmula se encuentra la pendiente de la recta y su

correspondiente interseccion.

v h h ¥ h h
0V 0w —

()
o]
e
<=
-
€
<=
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Después de la aplicacién de la férmula se obtudtias dagiientes:

Ventas Proyectadas en trimestr:

Ventas Unidades

= 1,624
= 1,632
= 1,640
= 1,648
= 1,656
= 1,664
= 1,672
= 1,680
= 1,688
= 1,696
= 1,704
= 1,712

Trimestre

Trimestre 5
Trimestre 6
Trimestre 7
Trimestre 8
Trimestre 9
Trimestre 10
Trimestre 11
Trimestre 12
Trimestre 13
Trimestre 14
Trimestre 15
Trimestre 16

Sumatoria en anos

~ Unidades
Ano
proyectadas
Afio 1 6,544
Afo 2 6,672
Afo 3 6,800

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion

4. Precio Promedio

Antes de calcular las ventas en ddlares, se calculé un promedio de precios de las diferentes lir

de calzado, las cuales se detallan a continuacion:

No. Concepto lfr:ﬁgr(i)o

1 Caodigo Maria José| $ 12.00
2 Cédigo mamita $ 15.00
3 Cadigo Astrid $ 30.00
4 Valentina $ 12.00
5 Cadigo Abril $ 30.00
6 Cddigo Deniss $ 25.00
7 Cddigo Sanders | $ 30.00
8 Zapato escolar $ 18.00

$172.08

Promediq $ 21.50

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion
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a. Ingresos monetarios
Para obtener el ingreso por las ventas para los tres afios, se multiplicaron las unidades a venc

por el precio promedio, a fin de obtener el valor en doélares, correspuadtaatdeadada
afo.

Periodo de Precio Ventas en
tiempo Unidades Promedio dolares
Afio 1 6,544 $ 2150 $140,696.0C
Afio 2 6,672 $ 2150 $143,448.0C
Afio 3 6,800 $ 2150 $146,200.0C

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion

5. Costos de Produccion

Para realizar los calculos de los Costos de Produccion, sleesighieotes criterios:

V Se retomaron las ventas proyectadas, que dividido entre el monto de $ 360,000.00, de
ventas histdricas de Industrias Mariana’s, que incluye el suministro del calzado al Mined,
obtuvo el porcentaje que afecta los costodudeipn:

CONCEPTO VENTAS PORCENTAJE
Ventas histéricas $ 360,000.0

Proyeccién afio 1 $ 140,696.0 39%
Proyeccion afio z $ 143,448.0 40%
Proyeccion afio ¢ $ 146,200.0 41%

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion

V Los porcentajebtenidos representa el valor afectado al costo de produccion para cada unc
de los afios a proyectar en el flujo de efectivo.

Se tomo en consideracion el 39% para afectar los siguientes aspectos en el afio 1:
V Para los célculos de la Mano de Obra Directa, sénutitizd anual di61,210.11

correspondiente a langla que refleja el salario neto del supervisor y operarios los cuales
estan tomados de tarifas vigentes (anexo 8)
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V De las cuentas consumo derragrima y materiales indirectos del Estado de Resultado de
Mariana’s, brindado por CDMYPE, se obtuvieron los montos respectivos a estas cuentas.

V Los aportes patronales de la supervision y operarios, para los CIF, fueron tomados de la pla
correspaiente.

V El resto de cuentas se desglosa en tabla correspondiente de los CIF (anexo 8).

COSTO DE PRODUCCION

Concepto Mensual Anual
MOD $ 1,989.3 $ 23,871.9
MATERIA PRIMA $ 43441 $ 52,1295
CIF $ 13128 $ 15,754.3
Total de Costo de producci $ 91,755.8:

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion

6. Costo de Venta

Para efectos de calculo del costo de venta para el afio 1, fue elaborado bajo los siguien
parametros:

V Elvalor $ 31,597.68respondiente al inventario inicial, tomado del Balance General, del afio
2016.

V Elmonto de $ 34,757.45 corresponde al inventario final, incremertadeisaiandaD

inventario inicislendo este el inventario final deseado.

Costo de Ventas
Inventario inicial de articulos terminados $ 31,597.68
Mas: costo de produccién terminada $ 91,755.81
Igual: productos disponibles para la venta $ 123,353.49
Menos: inventario final de articulos terminar $ 34,757.45

= Costo de vent $ 88,596.04
Fuente: Realizado por grupo de Investigacion



117

7. Gastos de administracion, venta y financieros.

Para la realizaciéon de los célculos respectivos a Gastos de Administracion, Ventas y Financi
se tomo en cuenta para el afio 1, los signaedtestros.

En Administracidn

V El salario del propietario y su respectivo aporte patronal se tomé de los datos de la plan
detallados en (anexo 8).

V La papeleria, honorarios, cuota de suscripcion en la prensa escrita, agua, articulos de limpic
Telecomunicaciones, fueron datos estimados por el grupo de investigacion.

V El monto del alquiler, fue determinado segun porcentaje detallado en la tabla, procedente
Estado de Resultado proporcionado por CDMYPE (anexo 8).

V Paralarenovacion de la MatdeuComercio, se detalla anual, debido a que esta se renueva

una sola vez en el afno.

Gastos de Administracion Cantidad Total Anual
Mensual

Sueldos y Salarios $ 500.0 $ 6,000.0
Cuota Patronal ISSS $ 3750 $ 450.0
Cuota Patronal AFP $ 38.7" $ 465.0
Papeleria y Utiles $ 25 $ 30.0
Renovacion de Matricula de Comercio $ 17.1
Cuotas y Suscriptores $ 750 % 90.0
Honorarios $ 3250 $ 390.0
Alquiler (10% del total del alquiler $ 5,280. $ 44.0C $ 528.0
Depreciacion de computadoras $ 555.1
Agua $ 15.0C $ 180.0
Articulos de limpieza $ 4.0: $ 48.2
Energia eléctrica $ 32.2 $ 386.9
Comunicaciones $ 35.00 $ 420.0
Total de Gastos de Administracion $ 749.0 $ 9,560.4

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion
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En Ventas:

V Elsalario del encargado de comercializacién y su respectivo aporte patronal se tomé de |
datos de la planilla, detalladas en (anexo 8).

V Para la energia eléctrica, fueron datos estimados por el grupo de investigacion.

V En cuanto al mantenimiento de velpicukdssalor de $ 1,092.23, se obtuvo del Estado de
Resultado (anexo 8), el cual fue multiplicado por la cantidad de 3 vehiculos, ya que
propietario manifestd poseerlos.

V Para el combustible se tom6 en cuenta el dato establecido en el Estado de Resultac
proporcionado por CDMYPE, en (anexo 8).

Sueldos y salarios $ 400.0 $ 4,800.0(
Aporte Patronal ISSS $ 30.0C $ 360.0(
Aporte Patronal Pensiones $ 31.0( $ 372.0(
Alquiler (10% del total del Alquiler $ 5,280 $ 44.00 $ 528.0(
Combustible y Lubricantes $ 256.7 $ 3,081.0¢
Reparacién y Mantenimiento de Vehiculos $ 273.0 $ 3,276.6¢
Energia eléctrica $ 322 $ 386.9t
Total Gastos de venta $ 1,067.0 $ 12,804.7

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion

EnGastos Financieros

V Los intereses calculados, correspardé¢abla de amortizacion (ver financiamiento).
V Las comisiones y seguros se han establecido con la entidad financiera elegida, para el c:
especifico Banco Agricoldifrciamiento).
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Comisiones (@a Unico por préstar

Intereses $
Seguro $
Pago de cuota (anualidad) $
Total de Gastos Financieros $

$ 135.6

67.80 $ 813.6
2.74 $ 32.8
180.88 $ 21705
251.42 $ 3,152.6

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion

8. Inversion inicial y financiamiento

Estas inversiones derivan de las estrptegiaadas cort@lazo para la apertura de sala de

venta y bajo los siguientes criterios:

V Debido a que ptopietario de Industrias Mariana’s, esta dispuesto a invertir un monto

aproximado de $15,000, se ha realizado una distribucién del 76% de aportacién propia y

24% de financiamiento externo.

V El Capital de Trabajo es una estimacién de la cantida deefsetrequiere para cubrir

las operaciones de un mes, incluyendo la previsién del 20%igeiddemibineoel monto

determinado, tomando en cuenta que la empresa no otorga crédito a los clientes.

V El capital de trabajo faledado de la siguseemianera:

CAPITAL DE TRABAJO

Efectivo Minimo

Inventario de productos terminados
Gastos de administracion

Gastos de venta

TOTAL

MENSUAL

$ 1,902.00
$ 7,646.00
$ 797.00
$ 1,067.00
$ 11,412.00

Fuente: Realizado gaupo de Investigacion
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Para la empresa IndustriasaMgsd, se detallan los gastos minimos requeridos para dar inicio a
distribucion del calzado, por medio de una sala de ventas ubicada, en laderBlatzciones

Centro, en San Salvador, lo cdataka:

PRESUPUESTO DE INVERSION
MOBILIARIO Y EQUIPO PARA SALA DE VENTA
Financiamiento
Propio Externo Préstamo
(76%) (24%)
$ 228.00 $ 72.00 $
$ 1,026.0C0 $ 324.00 $
$ 364.80 $ 115.20 $
Modulo de recepcion $ 304.00 $ 96.00 $  400.0(
Cajas para zapatos $ 538.08 $ 169.92 $  708.0(
Sillas de oficina $ 114.00 $ 36.00 $ 150.0(
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $

Total

300.0(
1,350.0
480.0(

Inversiones Fijas

Maquina registradora
Anaqueles
Estantes de metal

Sillas de espera 91.20 28.80 120.0(
Espejos para calzado 257.64 81.36 339.0(
Alfombras 152.00 48.00 200.0(
Lamparas deared 91.20 28.80 120.0(
Empaques (bolsas 1,520.0C 480.00 2,000.0
personalizadas)

Total de Inversiones Fijas

Gastos Adicionales

4,686.92 1,480.08 6,167.0

Anticipo de alquiteés 12 cuota $ 1,368.00 $ 432.00 $ 1,800.0
Arrendamiento de terminal PC  $ 8.59 $ 2.71 $ 11.3(
Impresién de Catalogo $ 91.20 $ 28.80 $ 120.0(
Vifetas $ 11.40 $ 3.60 $ 15.0(
Promocionales $ 114.00 $ 36.00 $ 150.0(
Total gastos adicionales $ 1,593.19 $ 503.11 $ 2,096.3
Capital de trabajo $ 8,673.19 $ 2,738.90 $ 11,412.1

TOTAL DE INVERSIONES $ 19,675.4

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion
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9. El financiamiento

Para la implementacion del proyecto se hara uso de financiamiento externo, mediante el desar

de las siguientes etapas:

1. Mediante el estudio de la situaciéon financiera de la ¢oichath stecision de adquirir
financiamiento externo por medio de una entidad financiera.

2. Se establecio que solamente se financiara de manera externa $ 4,800 para respaldar u
proporcion de la inversion inicial como gastos del capital de traba® nidsradtdal
qgue se necesita, porque se considera la comisién y el seguro de deuda, establecido por
entidad financiera.

3. Se establecio el respectivo andlisis de la oferta de las entidades financieras en El Salvadc
se tomo en cuenta factores tasaode interés, asi como que la tasa de interés que se
contrate al principio no cambie a lo largo del plazo del mismo y el plazo para cancelar
préstamo. Mediante el analisis de las diferentes tasas que ofertan las entidades financieras
procedio aaézar la siguiente etapa.

4. Se eligidé el Banco Agricola de El Salvador, como una entidad financiera para financiar
proyecto, con una tasa nominal del 16.95% a un plazo de 3 afios, para lo cual se elabor tz
de amortizacion.

Préstamo $ 4,800.00
Tas de interés 16.95%
Seguro de deud& 2.74 Mensual

Tiempo 3 afios
Comisién $ 135.60

TABLA DE AMORTIZACION

Periodo Saldo inicia Intereses Pago o Abono a capita Saldo
Anualidad | o Amortizacion

0 $ 4,800.0 $ 4,800.0
1 $ 4,800.0 $ 813.( $ 2,170t $ 1,356.¢ $ 3,443.0
2 $ 3,4430 $ 583.0 $ 2,170.5 $ 1,587.( $ 1,856.0
3 $ 1,856.0 $ 314.. $ 2,170.5t $ 1,856.( $ 0.C

Fuente: Realizado por grupo de Investigacion



10.Flujo de efectivo

Para realizar el andlisis del flujo de efectivo se utilizara el enfoque financiero y se tomaron en ct

los siguientesiterios:

V Dentro de los gastos Financieros, se encuentran intereses, seguro de deuda, comisién
préstamo y la correspondiente anualidad, que se detalla también en la tabla de amortizacic

V Las cuentas proveedores, sueldos de produccion y Clidsendafecuerdo a los
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porcentajes establecidos al costo de produccion (39%,40% y 41%).

V Para los gastos de venta y administraciéon, se aplicé el método incremental, haciendo uso

un factor de crecimiento de 0.01937, calculado segun promedio de van@as0s po

anuales.
FLUJO DE EFECTIVO
Afio 1 ARfo 2

INGRESOS
Ventas $140,696.00 $143,448.00
Efectivo total $140,696.00 $143,448.00
EGRESOS $117,273.60 $119,394.02
Proveedores (Compra de MP) $ 52,129.51 $ 53,466.16
Sueldos Produccion $ 23,871.94 $ 24,484.04
E:é)”s:t)os indirectos de Fabricaci $ 1575436 $ 15858.37
Gastos de Venta $ 12,804.74 $ 13,052.80
Gastos dAdministracion $ 956043 $ 9,745.63
Gastos Financieros $ 3,15263 $ 2,787.01

Saldo Neto de Efectiv  $ 23,422.40 $ 24,053.98

Fuente: Realizado por grupo de Investigaciéon

Afo 3

$ 146,200.00
$ 146,200.00
$121,611.05
54,802.82
25,096.15

15,962.37

13,300.85
9,930.84
2,518.02

24,588.95

AR B BB
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11. Estado deesultados

En la realizacion de este estado financiero, se aplico el método incremental para la proyeccior
cuentas de costos y gastos que a su vez afectan impuestos.

Para calcular el factor de crecimiento se obtuvo un promedio de las vehtarigasario,
anteriormente.

El porcentagplicado seg@harticulo 37 de la Ley de Impuesto seentdadel 25%.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 SEEiDr o
crecimiento

1.01955990 1.01918465: 1.019372277

Ingresos poventas $ 140,696.0 $143,448.0 $ 146,200.C 0.019372277

Aplicando el factor de crecimiento anterior se obtiene el Estado de Resultados siguiente.

Industrias Mariana’s
Estado de Resultados Pro forma
Expresado en Dolares Estadounidenses

Afio 1 Afo 2 Afo 3

Venta neta $ 140,696.00 $ 143,448.00 $ 146,200.00
Menos

Costo de ventas $ 88,596.04 $ 90,312.35 $ 92,028.66
Utilidad Bruta $ 52,099.96 $ 53,135.65 $ 54,171.34
Gastos de Operacion $ 25517.79 $ 26,012.13 $ 26,506.47
Gastos de Administracion $ 95604 $ 9,74562 $ 9,930.8¢
Gastos de Venta $ 12,804.74 $ 13,052.80 $ 13,300.85
Gastos Financieros $ 3,1526: $ 3,213.7C $  3,274.71
Utilidad Antes de Impuesto $ 26,582.17 $ 27,123.52 $ 27,664.88
Impuesto Sobre la Renta $ 6,6455/ % 6,780.8¢ $ 6,916.2Z
Utilidad del Ejercicio $ 19,936.63 $ 20,342.64 $ 20,748.66

Fuente: Realizado por gdgpimvestigacion
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Las proyecciones para los tres pr@fiosssla iniciacion de la propuestacen resultados
significativamente positivos; o que demuestra que implementando las estraieg@aspropuest
Industrias Marianaas) prescindiendo deb§rama de Paquetes Escolares del Ministerio de

Educacion. Podra lograr no solo sostenibilidad, sino mejorar sus ingresos econémicos.

G. PLANDE IMPLEMENCION

En el siguiente apartado se detalla los recursos neceszoidtevgre lasstrategias
propuestas en &ial Ea fin que la empresa considere las actividades que se deben realizar y el
tiempo en que podrian ejecutarse, en caso que estas sean tomadas en cuenta.

A continuacién, se detallan los tipos de recursos a utilizar:

1. Recurso Humano

Es muy importante para la empresa, ya que se requiere de la participacion de un determin;
ndamero de personas, segun sea el caso y area que desarrollara la estrategia, entre estos
encuentran:
V Administrador
Encargado de area comercial
Encargado de logistica
Disefador
Supervisor de produccién

Vendedores tanto para sala de ventas, como para las rutas trazadas

< < K K <K KL<

Operarios para el area de produccion



2.

125

Recursos Materiales

Se encuentran dentro déilrsegangibles, quispondéa empresa y con los que desarrolla su

trabajo, entre los cuales estan:

\Y

< < < < <

3.

Instalaciones y/o oficinas
Mobiliario y equipo
Maquinaria
Herramientas de trabajo
Vehiculos

Materia prima.

Recursos Financieros

Se refieren a tapacidad econdmica y mondeldaempresa, es decir, al dinero (en efectivo)

gue posee la empresa proveniente de las ventas, dentro de las que se encuentran las aportaci

propias y las provenientes de préstamos a instituciones financieras, segun se detalla:

El empresario aportacalaidad aproximada de $15,000.00 y financiara el resto por medio de un

préstamo de $4,800.00, haciendo un total de $19,800.00, disponibles para poner en marcha

de las estrategias referente a la apertura de sala de venta.

A continuacion, se detaltasimen del Plan de implementacion de las estrategias de Corto y

Largo Plazo, proyectadas para la pequefia empresa Industgas Mariana’



4. Resumen del Plate implementacion

En este apartado se presentan las diferergsrategias propuestas para la pequefia empresa Industrias Mariana’s, en la queasefala
los responsables de ejecutarlas y los recursos necesarios para implementarlas.

PLAN DE IMPLEMENTACION

Crear un slogan para

Enlistar ideas de slogan innovadg

Encargado de area
comercial

relacionar el producto co
logo y la marca

Elegir el slogan acorde atidisutos
del zapato

Encargado de area
comercial

Incursionar con nuevas lir

Desarrollar lineas de calzado parg
personas que trabajan

Encargado de disefio

de calzado formal para
caballero

Elegir colores sobrios y materiales
alta calidad

Encargado de producq

Incluir articulos adicionale
gue den valor agregado &
producto

Agregar al calzado repuesto com(
cintas, medias, tapas para tacon.

Encargado de area
comercial

Incluir nuevas caracteristi
al producto

Contactgrroveedores que suminis
diferentes tipos de suela, forro y
plantillas

Encargado de disefio,
Logistica y produccion

Incursionar con lineas de
productos complementari
calzado.

Diversificar el producto, optimizan
material sobrargetre estogcarteras
billeteras y pulseras para ambos
géneros)

Propietario de la
empresa, encargado ¢
administracion, disefid
produccion.

Incluir nuevas facilidades
pago

Evaluar la solicitud de afiliacion a
pos.

Propietario dedanpresg
y encargado de

administracion.
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PLAN DE IMPLEMENTACION

Unificar los precios publica
en pagina web y Facebook

Encargado de
area comercial.

Realizar cambios en los rangos d
precios del calzado de acuerdo a |
fluctuaciones aeércado local.

Monitorear periédicamente
comportamiento de los pre
de la competencia, para
contrarestarlos.

Encargado de
area comercial
produccion.

Descuentos a los distribuidores pg
pronto pago

Establecer un rango de
descuentos que permita de
los porcentajes aplicables ¢
acuerdo a montos de comg
por mayor.

Encargado de
area comercial

Establecer un control de inventariq
materigprima

Realizar una revisién consi
de estilos que se encuentrg
en la sala venta, tanto en

exhibiciébn como en bodegg

Encargado de
produccion y
logistica.

Establecer precios intermedios a |
productos complementarios

Brindar un precio especial
introduccién a los producto
billeteras, cinchos, carteras

entre otros.

Encargados de
produccion y
area comercial

127



PLAN DE IMPLEMENTACION

Abrir sala deenta en San
Salvador.

Evaluar las opciones brind
sobre alquiler de locales er
centros comerciales ubicac
en zona céntrica de San
Salvador

Propietario de la
empresa, encargado
area comercial

Adquirir mobiliario y equipg
tecnoldgico pasala de vente

Propietario de la
empresa, encargado
area comercial y
administracion

Contratar personal para
atencion al cliente en sala (
venta

Encargado del area ¢
administracion

Establecer un nombre para |
sala de venta

Elegir unombre que sea
atractivo y no haya sido
registrado

Propietario de la
empresa, encargado
area comercial y
administracion

Implementar venta por Catal

Buscar vendedores para qt
promuevan el producto des
cualquier lugar en el que s¢
encuentrelos clientes

potenciales.

Encargado de
administracigrarea
comercial
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PLAN DE IMPLEMENTACION

Publicidad en radio

Cotizar precios de cuiias
radiales y escoger la tanéa
apropiada

Propietario de la empres
encargado de area come
y administracion

Desarrollar herramientas

Indagar precios sobre
publicidadomohojas
volantes, banner’s y folleto

publicitarias impresas y
actualizar las digitales

Actualizgraginaveb y cuent
de Facebook mostrando lo
estilos vigentes

Encargado de area come

y administracion.

Hacer uso de material PO

Indagar precios pi®ductos
promocionales

Encargado de area come
y administracion.

tienda y venta a mayoriste

Establecer fechas para ent
de promocionales

Encargado de area come

Mantener promociones
existentes y evaluar nuevz

Implement@romociones
como 2x1, segundo a mitac
precio, descuentos por
temporada.

Encargado de area come
y administracion.

opciones

Disenfar vifietas para identi
promocionales de los

productos.

Encargado de area come
y administracion.
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5. Consolidado de costos

CONSOLIDADO DE COSTOS

Concepto Cantidad Costo Unitaric Total

Abrir una sala de venta
Maquina registradora
Anaqueles

Estantes de metal
Médulo de recepcion
Cajas para zapatos
Sillas de oficina
Sillas de espera
Espejos para calzado
Alfombras

Lamparas de pared
Empaques (bolsas
personalizadas)
Contratar empleados

Gastos Adicionales

Anticipo de alquiler méas 12 ct
Arrendamiento de terminal P
Impresion de Catalogo
Vifetas

Combustible para ruta de ver
Publicidad en radio
Promocionales

Calendarios

Agendas

Llaveros

Montos Finales

1 $ 300.0 $ 300.0
3 $ 450.0 $ 1,350.0t
6 $ 80.0 $ 480.0
1 $ 400.0 $ 400.0
5000 $ 0.1 $ 708.0
2 $ 75.0 $ 150.0
6 $ 200 $ 120.0
3 $ 113.0 $ 339.0
8 $ 25.0 $ 200.0
6 $ 20.0 $ 120.00
5000 $ 0.4 $ 2,000.0
2 $ 3041 $ 608.3
1 $ 900.0 $ 1,800.0t
1 $ 11.3 $ 11.3
8 $ 150 $ 120.0
100 $ 01 $ 15.0
$ 65.0 $ 780.0

$ 1,712.6:

100 $ 0.7 $ 75.0
25 $ 20 $ 50.0:
100 $ 0.2 $ 25.0
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Monto

$ 6,167.0
$ 608.3¢
$ 4,438.9
$ 150.0(

$ 11,364.2



6. Cronograma

En los siguientes cronogramas se detallan las estrategias de cortq $agye glstZplanteadas para Industrias Marigoa’'s,
podriarser consideradas a partir de la entrega del presente Trabajo de Investigacion.

CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION (Agosto 2018-Agosto 2019)

MES 8 MES 9 MES10 | MES11 | MES 12

MES/SEMANA 2341234123412341234RESPONSABL

ESTRATEGIA DE CORTO PLAZ
Entrega de documento al Propietari Grupo de
empresa investigacion
Crear slogan para relacionar Area Comercial
producto-logo-marca Propietario
Incursionar con nuevas lineas de cal Producciony
formal para caballero Disefio
Incluir nuevas caracteristicas al prod Comercial
Incluir articulos adicionales que den Disefio, logistic
agregado al producto y produccion.
Cambios en los rangos de precios
calzado de acuerdo a las fluctuacion Area comercial
mercado local. produccion.

Descuentos a los distribuidores por
pago

Area comercig

Establecer un control de inventarios

materia prima

Establecer un nombre para la sala d

Abrir sala de venta en San Salvador,

logistica.

comercial y

comercial y

Publicidad en radio

comercial y

administracion
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Produccion y
Propietario, &re

administracion
Propietario, are

administracion
Propietario, are




CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

ANO/BIMESTRE

2019

2020

2021

2

3

4

5

6

1

2

3

4

5

6

1

RESPONSABLE

ESTRATEGIA LARGO PLAZO

Incursionar con lineas de productos
complementarios al calzado.

Incluir nuevas facilidades de pago

Establecer precios intermedios a los
productos complementarios.

Abrir otra sala de venta

Implementar venta por Catalogo

Hacer uso de material POP en tiend
venta a mayoristas

Mantener promociones existentes y
nuevas opciones

Desarrollar herramientas publicitaria
impresas y actualizar las digitales

Propietario,
administraciéon, disen
produccion.

Propietario,
administracion.

Produccion y area
comercial

Propietario,
Administracion y
Comercial

Administracion y
comercial

Area comercial y
administracion.

Area comercial y
administracion.

Area comercial y
administracion.
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Anexo 1.

Cuestionario dirigido a clientes



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACICEBMPRESAS

CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES
El presente cuestionario tiene como propdsito evaluar el interés de las personas al comg
calzado, dicha informacion sera utilizada para la formulacion de un Plan de Negocios, orienta
la sostenibilidadeypansion de las pequefias empresas de calzado pertenecientes al Programe
de Paquetes Escolares del MINED, los datos a obtener, es exclusivamente con fines académi
como requisito para nuestro proceso de investigacion.
Agradeciendo de antemano suavetitzdoracion.

INDICACIONES continuacion, se le presenta una serie de preguntas con varias opciones, donc
usted debera marcar con una "X la respuesta que considere conveniente y explicar si es nece:

ObjetivoConoceelgénermueprevalecg rango de edad
Datos d@entificacion
Género:j F n M
Edad: 17 1720afios | 2125 afios R 2630 afiosfy 31 en adelante
ObjetivoConocer cada cuanto tiempo la pedspnara calzado
1. ¢ Cual es fmecuencia en que compra c&tzado
a. Trimestralmenig

b. Semestralmente
c. Ocasionalmente,(especitigugpo):

ObjetivoDeterminar el/los criterios que Hawaa decision de comprar calzado

2. ¢ Qué criterios toma emtaia la hora de comprar cefzado
a. Moda 1

Precio 1

Color 1

Estilo n

Marca 1

®eoo



Objetivoindagar cuanto pagaria una persona al comprar un par de zapatos.

3. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por un par de zapatos que tenga un disefio a la moc
funcional?

a.

b
C.
d

. Mas de $30.00 1 especifique

Entre $ 15y $ 20.00)

. Entre $20.00 y $ 2500

Entre $ 25y $ 30.00)

ObjetivoSaber cuél es la forma de pago que las personas utilizan al realizar las compras

4. Cuando compra zapatos, que tipo deutilizgpara pagar.

Qoo

Tarjeta de Crédito
Tarjeta de Debito
Dinero en efectivo
Cheque

& e & s & e

ObjetivoDeterminar los sitios que frecuenta para comprar zapatos

5. ¢En qué lugar prefiere comprar zapatos?

a

b.
C.
d.

Centros Comerciale§
Plazas N
Mercado N
Almacenes N

ObjetivoObtener la opinion de las personas sobre esta modalidad de compra para poder evalt

efectividad.

6. ¢Qué factor consideraria mas importante para comprar calzado por medio de un catalc

virtual?

®a oo

Seguridad y facilidad
Confianza del producto
Disponibilidad del tiempo
Paga con tarjeta de crédito
Otros, especifique brevemente

s & s © e ]




Objetivoindagar sobre la efectividad de la pulgliciistérminados medios de comunicacion

7. ¢ A través de qué medios le gustaria renihécidfosobre ofertas de cézado
a. Redes socialés

b. Periodicos n
c. Radios N
d. Television n

ObjetivoConocer las preferencias de los materiales que se utilizan en el calzado

8. ¢Qué tipo de material gneefa la hora de comprar cdfzado
a. Cuero
b. Sintético
c. Mixto
d. Otros

S D 50 5

ObjetivoConocer ¢ipode promociongse estimulanlaspersonaacomprar calzado

9. ¢Qué tipo de promociones le estimula a comprar zapatos, cuando no tiene planes ¢
comprarlo?
a. Mitad de precio 1
b. Liquidacion N
c. 30% de descuento 1
d. Otrosdspecifique)

Objetivoindagar sobre la opinidon de las personas que tiene el empaque a la hora comprar zapa

10. Si tuviera oportunidad de elegir la forma de empaque de zapatos, ¢ cual opcion le eligier:
a. Encaja 3
b. Bolsa Plastica
c. Bolsa de papel
d. Le es indiferente

s & e & Jien & Sien



ObjetivoSaber el periodo del afio en que se inclinan las personas a comprar mas calzado

11. ¢;Cudl épooca festividad del afio pretiemeprar zapatds
a. Navidad §
b. Verano
c. Black Friday
d. Fechas importantesf) Especifique
cual

i & S & fn

Objetivoindagar el tipo de actividad por el que las personas, se inclinan a comprar mas calzac

12. ¢Para qué tipo de actividades que réetizhe comprnaras calzado?

a. Trabajo n
b. Deporte N
c. Fiestas A
d. Casual A
e. Otros (especifique)

Objetivoinvestigar qué tipo de articulos buscaria en una tienda de calzado

13. ¢Qué articulds gustaria encontrar en una tienda de calzado?
a. Medias para dama 0
b. Calcetines 3

Carteras

Cinchos

Cintas

Billeteras

Otros (especifique)

@ "o oo
D D S D




Anexo 2.

Entrevista Mined



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACICEBMPRESAS

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA AL TECNICO DEL PROGRAMA DE PAQUETES ESCOLARES

El presente instrumento tiene como propdsito conocer la situacién de las pequefias empresa:
calzado pertenecientes al Programa de Paquetes Escolares, la informacién obtenida sera utili:
para la formulacion de un Plan de Negocios, orientado iailaabsteaxpansion de las
mismas, dicho trabajo tiene fines exclusivamente académicos, como requisito para nuestro pro
de investigacion y optar al titulo de Licenciatura de Administracion de empresas.

Agradeciendo de antemano su valiosa colaboracié

ObjetivoConocer si las pequefias empresas, cumplen con el tiempo de entrega pactado.

1. ¢Cumplen las pequeiias empresas de calzado, con los tiempos de entrega que ¢
Ministerio de Educacion exige?

ObjetivoVerificar si existe cobertura de calzado esomtar egntral del pais.

2. EIl Ministerio de Educacion, logra cubrir la demanda de calzado, en los centros educati\
en la zona central del pais.

ObjetivoDeterminar los criterios que el MINIEZ® para clasificar las instituciones educativas,
como beneficiarios.

3. ¢Como clasified MINED] lasinstituciones publicas y subsidiadas como beneficiadas
con el programa de paquetes es@olares




Objetivo:Conocer si las instituciones educativas tienen la opcion de decidir ladgue aceptan
programa estaleterminado por el MINED.

4. De acuerdo a la clasificacion anterior, estas instituciones pueden decidir si aceptan toc
los beneficios del programa @spatles, uniformes), o estan limitados.

ObjetivoConocer las debilidades del suministro de calzado.

5. ¢Cuales son las debilidades que ha presentado el programa de paquetes escolares a
fecha, en el suministro de calzado?

ObjetivoDeterminar los lineamientos para realizar las ferias de calzado escolar.

6. ¢Qué metodologia utiliza al convocar las ferias para suministrar el calzado a la
instituciones educativas?

ObjetivoEstablecer el nimero de veces que puede parpogp&edor en las ferias de
calzado y/o si tiene limite territorial.

7. ¢Cuantas veces le es permitido a un proveedor asistir a una feria para suministrar calze
y si tiene limite de area territorial?

ObjetivoSaber la existencia de otras estrgtaggasalizar el suministro de calzado.

8. ¢Qué otra estrategia utiliza el MINED para acercar a los proveedores de calzado con |
centros escolares, aparte de las ferias?




ObjetivoConocer la base legal que se le otorga a las institiugatieas para poder adjudicar
a los proveedores de insumos del programa de paquetes escolares.

9. ¢Cual es la modalidad bajo la cual se le otorga personeria juridica al centro educativo p:
poder adjudicar el suministro de los paquetes escolares?

ObjetivoDeterminar las causas que conllevan el atraso de los pagos a los proveedores.

10. ¢ Cudles son las causas del atraso de los pagos a los proveedores de paquetes escolare

ObjetivoConocer el tiempo en que el MINED tarda para canpetaeadoses de calzado.

11.¢Cual es el tiempo méaximo que el MINED cancela a los proveedores de calzado c
Paquetes Escolares?




Anexo3.

Entrevista @ropietario de pequena
empresa
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GUIA DENTREVISTBIRIGIDAL DUE= O DE | NDUSTRI AS MA|

1. ¢En qué afio inicia su participacion dentro del programa de paquetes escolares y bajo q

condicion&s

2. ¢Cuantos pares de zapatos elabora para el programa paquetes escolares, y de forn

independiente?

3. ¢ Cumle con exactitud el plazo de entrega del calzado que exige el MINED, y le son puntual

en el pago?
4. Elabora algdipo de presupuesto
5. Cuales consideraegon sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
6. Cuenta con organigrama en su empresa

7. En términos monetamomnto estdispuesto a invertir para lograr expandirse.



Respuestas de entrevigthduefial e | ndustri as Mari ananjs (Cas

1. ¢En qué afio inicia su participacion dentro del programa de paquetes escolares y bajo qué

condicione®

R//En el afio 2009, participa por primera vez a través del Banco de proveedores de calzado, e
en primera instancia como productor para los departamentos de San Salvador y en segur

instancia para San Vicente, Usulutan y San Miguel.

2. ¢Cuantos pares de zaps elabora para el programa paquetes escolares, y de forma

independiente?

R//Elabora 20,000 pares anuales para el programa y aproximadamente 400 pares mensua
(Femenino), que tarda mas tiempo en elaborarse por los detalles; y 50 paresdidssulino), los

se elaboran por pedido de los clientes.

3. ¢Cunple con exactitud el plazo de entrega del calzado que exige el MINED, y le son

puntuales en el pago?

R//Si secumple con el plazo de entrega, el cu@@slids a partir de la orden de inicio. En
relaion al pago, este es tardio, ya que en ocasiones se recibe de forma parcial, tardandose he
un afio en cancelar la totalidad de la deuda, lo cual afecta para comprar materia prima 'y cubrir

obligaciones.
4. Elabora algutipo de presupuesto

R//Solo un listado de gastos, pero no estructurado formalmente.



5. Cuales considera que son sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
R// Fortalezagosee servicio al cliente, esta abierto a realizar cambios segun el mercado a
gue desea inionar, mano de obra calificada, optimiza costos para poder competir con
precios bajos, tiene pagina web, realiza uso de las redes sociales para hacer publicid
(whatssap y Facebook), apoyo de los clientes mayoristas y minoristas.
Oportunidadesabrir ua sala de ventas en un lugar adecuado, presencia en ferias de
emprendedores con el apoyo de CONAMYPE, crear estrategias dentro del sector, impleme
forma de pago por medio electronico, diversificar productos, buscar nuevos clientes en el se
publicy gestionar oportunidades de Exportacion a través de PROESA.
DebilidadesNo se cuentan con politicas de ventas, carencia de asistencia técnica para
pagina web, falta de slogan, falta de supervision y aplicacion de la Ley de Seguridad e Higi
Ocupacionaho posee asistencia legal, trabajo con préstamos de la banca comercial.
AmenazasPrincipal cliente es el MINED, competencia excesiva del sector informal saturad
con productos chinos, cancelar el programa del MINED, hay mucha competenci
desabastecimiento de materia prima, por ser importada de Guatemala, agresividad
promociones.

6. Cuenta con organigrama en su empresa
R//No, de ningun tipo, ya que me encargo de las negociaciones de la empresa en general,
ayuda mi hijo y su esposa, quienes se encargan de las ventas, en cuanto a la contabilida
cuestiones juridicas estasextamas

7. En términos monetariagjanto estalispuesto a invertir para lograr expandirse.

R//$ 15,000 con financiamiento



Anexod.
Cuestionario dirigida

Propietarios de peguenas empresas de
calzado



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA!

wo |

CUESTIONARIO DIRIGIDO A PROPIETARIOS DE PEQUENAS EMPRESAS DE CALZADO

El presente cuestionario tiene como propteiter informacién que sera utilizada para la
formulacién de un Plan de Negocios, orientado a la sostenibilidad y expansion de las peque
empresas de calzado pertenecientes al Programa de Paquetes Escolares del MINED, dicho tra
es exclusivamente fines académicos, como requisito para nuestro proceso de investigacion de
la Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad de El Salvador.

Agradeciendo de antemano su valiosa colaboracion.
INDICACIONES continuacion, se le presenta una sesguihégs con varias opciones, donde

usted debera marcar con una “X" la respuesta que considere conveniente y explicar si es neces

Generalidades de la empresa:

Nombre de la Empresa:
Direccién da Empresa:

ObjetivoVerificar si las empresas estan dentro de la clasificacion del Baad®eSentaal d
(BCR)

1) Numero de empleados fijos que posee su empresa.
N Entre5a 10 A Entre 11 a 15 A Entre 16 a 20

Objetivo:Conocer el tiempo que tiene la pequeiia empresa dentro del programa de paquete
escolares

2) ¢Cuantoafios tiene la empresa de participar como proveedor en el programa de paquete
escolares?
n Menos de 2 afios n De 3 a6 afios

A Mas de 6 afios



Objetivo:Saber cudl es su capacidad de produccién, debido a que CONAMYPE establece
techo segun caypdad en planta.

3) ¢Cuantos pares de zapatos por afio produce para el programa paquetes escolares?
A Menos de 5000 pargs Entre 5,000 a 10,000 pares Entre 11,000 a 15,000 pares

A Entre 16,000 a 20,000 pardsntre 21,000 a 25,000 parédas de 25,000 pares

ObjetivoSaber si las pequefias empresas tienen otra fuente de ingresos que no sea el MINED

4) Ademas del Gobierno ¢cuenta con otros clenBs? | No.
De ser afirmativa su resplesgiacifique:
A Puestos enelmercado 1§ Zapaterias
A Consumidores finales | Otrogespecifique)

Objetivo:Determinar que otro tipo de zapato tiene capacidad de producir pamaetompetir
mercado.

5) ¢Indiquelwggotro tipale calzado elabora aparte del escolar?
n Casual n Botas n Deportivo
N Ejecutivo N Sandalias N Industrial
Otros (especifique).

ObjetivoEstablecer la capacidad de produccion de otro tipo de calzado que elabora.

6) De acuerdo a la respuesta anggnid, es la capacidad de produneidsual?
A De 100 a 200 pares A De 201 a 300 pares

N De 301 a 400 pares N De 400 a méas

Objetivo:Determinar si elabora otros productos adicionales al calzado con materiales de cuer
para evitar el desperdicio.

7) Se dedica a elabootira linea de productos que no sea calzado con materiales de cuero.
scomo cual?
i Carteras A Cinchos N Billeteras
i Monederos N Pulseras N Otros.




ObjetivoConocer si tiene establecidos canalestriteicion en el mercado actual.

8) ¢ Cuales son los canales de distribucién que utiliza para comercializar sus productos?
N Directos N Minoristas N Mayoristas

ObjetivoConocer si los empresarios tienen alianzas estratégicaseeioirae eblzado

9) ¢Actualmente tienen alianzas estratégicas con otras empresas dedicadas al sector ¢
calzado?
R Si A No
Explique:

ObjetivoEstablecer &yudajue recibdns empresarios de parte de CONAMYPE, si es limitada
a documentos, formularios o les permite realizar alianzas estratégicas.

10) ¢, Qué tipo de apoyo ha recibido por parte de CONAMYPE?

Objetivoildentificar etercado eque pretendecursiona empresario

11) ¢ En qué tipo de lugares les gustaria ofrecer sus productos?
N Centro comercial N Plaza 1 mercado

N Tiendas de prestigio N otros (especiiie)

ObjetivoConocer si el empresario cuentataode venta, y donde se encuentra ubicada.

12) ¢ Actualmente posee sala de ventas?
N Si n No
Si su respuesta es positiva, mencione la ubicacion

ObjetivoDeterminar la opinién del empresario con respecto a predicsaelxtranjero.

13)¢,Como considera el precio del calzado producido en el pais, con respecto al calzado produ
en el extranjero?
A Precio bajo R Preciointermedid Precio alto



ObjetivoSaber si el empresario tiene marca para idenpfiodncto de la competencia

14)¢ Cuenta con una marca que le permite diferenciar su producto, del resto de la competenci
R Si R No

ObjetivoEstablecer las razones que para el empresario representan ventajas o desventajas [
pertenecer pfograma.

15)¢,Cual considera que ha sido su desventaja al pertenecer al programa de paquetes escolar
i PagosTardios A incertidumbre

i Ninguno N Otras especifique.

Objetivo:Conocer en qué formaflecta aémpresario utambio de politica de gobierno
referente al programa.

16)¢,Qué temor existe ante un posible cambio de politica de gobierno, que anule o reduzca
programa de paquetes escolares?
N Reduccion de ingresos 1) Falta de participacion en el mercado local

N Quedar fuera del programd) Cierre de empresa

Objetivo:Determinar si el empresario se encuentra preparado ante la implementacion de ur
nueva modalidad para suministrar calzado

17)¢Se encuentra prepanaa@ afrontar una nueva modalidad de adquisicion para suministrar
calzado, dentro del programa de paquetes escolares?
R Si A No

Objetivo: Indagar, si el empresario realiza algun tipo de publicidad, para promover sus
Productos.

18) ¢Qué tipde publicidad utiliza para promover el calzado, que elabora su empresa?
N Anuncios erdes sociales A Hojas volantes

N Banners N Vallas publicitarias
i Otros detalle.

e




Objetivoldentificar la forma en que el empresario fija el precio de sus productos.

19) ¢ Como establece su empresa la fijacion de precios?
R Orientado absto (CTU + Margen s/ precio de venta)

A A los precios fijados por la competencia
A Por la percepcion de los clientes del producto
n Otros (especifique)

ObjetivoDeterminar Iéactores quabstaculizan el crecimiento de las pequefias empresas.

20)¢Cuales de los siguientes factores considera que son obsticulo para incrementar
participacion en el mercado?
A Inversion A Competencie grandes emprespsFalta de publicidad

A Productos chinos 1 Productos usados

ObjetivoConocer los aspectos que representan una fortaleza del empresario ante la competenc

21)¢ Cual considera que es su principal ventajacenbpetancia?
A Variedad de productos 1} Mejores Precios ] Calidadle los productos

A Disefio de los productos 1 Estilo
Especifique.

Objetivo:indagar cuanto tiempo el empresario debe esperar pMEN&E lel cancele el
calzado.

22)¢Cual es elempo maximo que el MINED tarda en pagar el calzado suministrado a los centrc
Escolares?
A 1mes | 2meses | 3meses 1 4meses ] mas de 4 meses.

Objetivo:Conocer si al empresario le interesa distribuir el calzado que fabricadpor este tipo
modalidad

23) ¢Ha considerado la opcién de vender zapatos por medio de Catalogo impreso
A Si 1 No
Porque:




Objetivo: Conocerla institucién a la que acude el empresario al momento de solicitar
financiamiento.

24) ¢, Con quepto de institucion ha tenido experiencia crediticia?
A Bancos Comerciales 1 Cooperativas 1 Bancos estatales

N Prestamistas N Especifique

ObjetivoDeterminar sdtuacion econémica del empresario para caalar sudeudas.

25)¢En caso de un eventual crecimiento y expanadiividades cree usted que las
instituciones financieras antes mencionadas, le brind&ian apoyo

R Si 3 No ¢Cuél?




Tabulacién de Cuestionario a Propietarios de pequefias empreskade

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos mediante las encuestas aplicadas a

propietarios de pequefias empresas de calzado:

Pregunta No. 1

Numero de empleados fijos que posee su empresa.

ObjetivoVerificar si las empresas estan dentro de la clasificacion del Banco Central de Reser
(BCR)

Opciones Frecuencia Porcentaje
Entre 5a 10

Entre 11 a 15 1 33%
Entre 16 a 20 2 67%
Total 3 100%

Grafico N 16

Entre 5a 10 ® Entre 11 a 15®m Entre 16 a 20

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
Un 67% de lesnpresarios encuestados, manifestaron tener entre dlé adp@Esto indica
que las empresas estan deletia clasificacidal BCR queggun el criterio de empleados,

reconoce conpequefias empresas a las que se ubican dentro del rango de 11 a 19 empleado
remunerados.



Pregunta No. 2

¢, Cuantosfios tiene la empresa de participar como proveedor en el programa de paquete
escolares?

Objetivo:Conocer el tiempo que tiene la pegogfiasa dentro del programa de paquetes
escolares

67%
33%
100%

Grafico No. 17

® Menos de 2 afo
H De 3 a 6 afios

M Mas de 6 afios

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

Existen pequefios empresarios que tienen entre 3 a 6 afios de pertenecerRhBoegeama de
Escolares, representado por el @t%@trdado,el 33% asegurd tener mas de 6 afios de
suministrar calzado aaiptograma. En términos generalespestesdores han logrado

incorporarse y mantenerse en el programa a través del tiempo.



Pregunta No. 3
¢, Cuantos pares de zapatos por afio produce para el programa paquetes escolares?

Objetivo:Saber cual es su capacidad de produccion, debido a que GE3hhMYE HN
techo segun capacidad en planta.

Opciones Frecuencis Porcentaje
Menos de 5000 pares

Entre 5,000 a 10,000 par

Entre 11,000 a 15,000 pe 1 33%
Entre 16,000 a 20,000 pe 2 67%
Entre 21,000 a 25,000 p.

Mas de 25,0Q@res

Total 3 67%

Gréfico No. 18

m Menos de 5000 pares

m Entre 5,000 a 10,000 pare
® Entre 11,000 a 15,000 pa

H Entre 16,000 a 20,000 pa

Entre 21,000 a 25,000
pares

Més de 25,000 pares

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion:

La cantidad de zapatos queupem lopequefioempresarios, para el Programa Paquetes
Escolares oscila ent&000 a 20,000 paaesiales, representado por un 67%. En el caso de

l ndustrias Mari anaN;js, e |, el tueha kilo estbleeido g 2 0,

CONAMYPE, este techia,segun capacidad en planta de cada pequefia empresa.



Pregunta No. 4
ObjetivoSaber islas pequefias empresas tienen otra igrgeedos que no sea el MINED.

Ademas del Gobierno ¢ cuenta con otros clientes?

_ Opciones Frecuencia Porcentaje
. Puestos en el mercs 2 67%
Si 3 100% ,
Zapaterias
No Consumidores finalg 1 33%
Total 3 100% Otros(especifique
Total 3 100%

Gréafico No. 19

Grafico No. 20

B Puestos en el
mercado

m Zapaterias

m Consumidores
finales

m Otros(especifique

ESi ENo

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacién

Toaslosempresarios cuentan con otros clientes, entre estos estan los puestos ubicados en
mercado, representado por un 67%, quienes cumplen la funcion de intermediarios, seguido de
consumidores finales con 33%; razén por la cual seria convenieapesiios lespresarios

deberian apoyarseuenestudide mercado para ampliar su demanda.



Pregunta No. 5

¢Indiquewgotro tipale calzado elabora aparte del escolar?
Objetivo:Determinar que otro tipo de zapato tiene capacidad de producir pamaetompetir
mercado.

Opciones Frecuencia Porcentaje
Casual 1 33.3%
Ejecutivo

Deportivo

Industrial 1 33.3%
Botas

Sandalias 1 33.3%
Otros (especifiqu

Total 3 100%

Grafico No. 21

H Casual

m Ejecutivo

Deportivo
® [ndustrial
m Botas

Sandalias

m Otros (especifique).

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
Los propietarios elaboran zapato casual, industrial y sandalias representados cada uno con 33

significa qupuederlaborar diferentes disefi@ald@add_o anterior permite que las pequeiias
empresas puedan ser competitivas en el nbereia.mareno se limitaran a ofertar solo el

zapato escolar.



Pregunta No. 6
De acuerdo a la respuesta anggi@, es la capacidad de produccion mensual?

ObjetivoEstablecer la capacidad de produccion de otro tipo de calzado que elabora.

Opciones Frecuencia Porcentaje
De 100 a 200 part
De 201 a 300 part

De 301 a 400 part 2 67%
De 400 a mas 1 33%
Total 3 100%

Gréafico No. 22

mDe 100 a 200 pares
m De 201 a 300 pares
De 301 a 400 pares

H De 400 a mas

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

El 67% des$ propietarios tienen capacidad de producir mensualmente, entre 301 a 400 pares ¢
otros estilos de calzado, entre los cuales estan sandalias, casushsl imikrsimial 33%

produce mas de 400 pares al mes. Cada uno de los propietarios reconoce su capacidad
produccion, pero ve limitada su posibilidad de aumentar la demanda en el mercado, debido

faltaactuatle clienteadicionales



Pregunta No. 7

Se dedica aaddorar otra linea de productos que no sea calzado con materiales de cuero. ¢Con
cual?

Objetivo:Determinar si elabora otros productos adicionales al calzado con materiales de cuer
para evitar el desperdicio.

Opciones Frecuencia Porcentaje

Carteras

Cinchos 1 33%
Billeteras

Monederos

Pulseras

Otros

No responde 2 67%
Total 3 100%

Grafico No. 23

m Carteras

m Cinchos
Billeteras

® Monederos
Pulseras

Otros

m No responde

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
ElI33% de los propietarios exp@s@laboran cinchos, ademas de calzado; esto significa que si
elaboran otros productos. Mientras un 67% se abstuvo deAdapqredprefias empresas

este tipo de diversificacion de productos les permitiria ser mas competitivos.



Pregunta No. 8
¢, Cuds son los canales de distribucion que utiliza para comercializar sus productos?

ObjetivoConocer si tiene establecidos canales de distribucién en el mercado actual.

Opciones  Frecuencia Porcentaje

Directos 2 66.7%
Minorista: 1 33.3%
Mayorista: 1 33.3%

Grafico N 24

Directos

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0%

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
Los canales de distribucion utilizados actualmente son,lofldjestiason un 66.7%, siendo

estos los consumidores finales, adedebe considerar que su principal inkéitueional

es el MINERuyo fin dltimo es el beneficiario social.



Pregunta No. 9
¢Actualmente tienen alianzas estratégicas con otras empresas dedicadas al sector de calzadc

ObjetivoConocer si los empresarios tienen alianzas estratégicaseéeturaeehlzado.

Si
No 3 100%
Total 3 100%

Grafico No. 25

u Sj

= No

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
La totalidad de los empresagggondieron que no tienen alianzas estratégicas con otras
empresas dedicadas al sector de calzado, lo que es una debilidad para los pequefios empres:

de calzado, porque no les permite responder a las exigencias del mercado y ser competitivos.



Pregunta No. 10
¢, Qué tipo de apoyo ha recibido por parte de CONAMYPE?
ObjetivoEstablecer la ayuda que reciben los empresarios de parte de CONAMYPE, si es limita

a documentos, formularios o les permite realizar alianzas estratégicas.

Apoyo recibido de Frecuencia Porcentaje

CONAMYPE
Capacitaciones 3 100%
Asistencia Técnica 1 33%

Grafico No. 26

Asistencia Técnica 33%[
Capacitacionet 100%‘

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

La frecuencia mas alta, nos indica que el apoyo recibido por los empresarios por parte
CONAMYPE, bmita a las capacitaciones, sin embargo, una minoria dice que reciben asistenci
técnica, lo cual para dicho sector es importante ya que esto ayudaria que los pequefios empres,

mejoren e innoven sus productos, para que puedan ser competitivos.



Pregunta No. 11
¢En qué tipo de lugares les gustaria ofrecer sus productos?

Objetivoidentificar el mercadamee pretendecursionalempresario

Centro comercial 3 100%
Plaza

mercado

Tiendas de presti

otros (especifique

Total 3 100%

Grafico No. 27

H Centro comercial
® Plaza
M mercado

M Tiendas de prestigic

H otros (especifique)

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
El 100% de los encuestados pretenden incursionar en el mercado, veodienos susip
centro comercisin embargo, deberan tomar en cuenta costos y condiciones que deben cumpli

para ser sujetos elegibles de arrendar local, asi como, la situacién financiera de la empresa.



Pregunta No. 12
¢Actualmente posee sala de ventas?
ObjetivoConocer si empresario cuenta con sala de venta, y donde se encuentra ubicada.

Si 1 33%

No 2 67%

Total 3 100%
GraficoNo. 28

@si
BENo

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

El 67% de los encuestados manifestaron que neatpdearda para vender sus productos,
unaminoria dice que, si tiene sala de ventas, pero impiqwéabaddasmo tiempo es utilizada
como bodegaituacion del caso ilustrativo) por lEnteequefias empresas no tienen las
instalaciones adecuadida mejor ubicacion para que tengan las ventas deseadas.



Pregunta No. 13

¢, Como considera el precio del calzado a base de cuero producido en el pais, con respectt
calzado producido en el extranjero?

ObjetivoDeterminar la opinién del empresariespecto a precios del producto extranjero.

Opciones Frecuencia Porcentaje

Precio baj 3 100%
Precio intermec
Precio alt
Total 3 100%

Grafico No. 29

® Precio bajo
H Precio intermedic

Precio alto

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

El 100% de los pequegimpresarios consideran que el calzado producido en el pais a base de
cuerotienen uprecio bajo en relacion, a lmduprdos en el area centroamericana y Estados
UnidosCon excepcion del producto chino, que si bien es cieelabmradtacon méakede

cuero, compite en el mercado a precios mas bajos.



Pregunta No. 14
¢,Cuenta con una marca que le permite diferenciar su producto, del resto de la competencia?

ObjetivoSaber si el empresario tiene marca para identificar su praxuncpetin@a

Opciones Frecuencia Porcentaje

Si 2 67%
No 1 33%
Total 3 100%
GraficoNA30

Si
67%

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

La mayor parte de los pequefios empresarios, poseen marca de sus productos, lo cual es r
importante, ya que les permite que sus productos sean reconocidos e identificados en el merc
mientras que el 33% que no posee marca esta en desventaja GRUEspREEtend@a,

vista ge las personas se identifican con las detoa productos que eligen. Por otra parte, la
identidad que proporciona la marca permite ser recomendado por las personas que le conocer

su calidad.



Pregunta No. 15
¢, Cuatonsidera que ha sido su desventaja al pertenecer al programa de paquetes escolares?
ObjetivoEstablecer las razones que para el empresario representan ventajas o desventajas [

pertenecer al programa.

Opciones Frecuencia Porcentaje
Pago Tardio 3 100%
incertidumbre

Ninguno

otros

(especifique)

Total 3 100%

Grafico No. 31

= Pago Tardio
= incertidumbre
Ninguno

= otros
(especifique)

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
La razén considerada como una desventaja para los pequefios empresarios productores
calzado, es el pago tagdigue los Centros Escolares donde suministran el calzado, no cumplen

con los plazos establex@ilas clausulas contractuales relacionadas al pago.



Pregunta No. 16

¢ Qué temor existe ante un posible cambio de politica de gobiernogduecanellprmgrama

de paquetes escolares?

Objetivo:Conocer en qué forma le afecta al empresario un cambio de politica de gobiern

referente al programa.

Opciones Frecuencia Porcentaje
Reduccion de ingresos 3 100%
Poca participacion en el mer 2 67%

Quedar fuera del programa
Cierre de empresa

Gréafico No. 32
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

Todosds encuestados opinan que en caso de reducir o anular el programa de paquetes escolal
por parte del Gobienmsmlucia sus ingresostientras quan 67 % opina que tendrian poca
participacion en el mercagmdo para los productores de calzado de vital importancia aplicar

estrategias de mercado, que les peronipetir en el mercado tradicional del mercado nacional.



Pregunta No. 17
¢ Se encuentra preparado para afrontar una nueva modalidad de adquisicion para suminis

calzado, dentro del programa de paquetes escolares?

Objetivo:Determinar si el empresario se encuentra preparado ante la implementacion de ur

nueza modalidad para suministrar calzado

Opciones Frecuencia  Porcentaje

Si
No 2 67%
No respond 1 33%
Total 3 100%
GréaficoNA33

HSj
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

Un 67% de las pequefias empresas, aseguran que no se sienten preparadas ante un pos
cambio en la modalidad de adquisicion del calzado, para el programa de paquetes escolares
MINED, por otro lado, un 33% prefirid abstenerse en respondeifida quellsigpequefios

empresarios desconocen otra modalidad de compra que pudiera implementar el MINED.



Pregunta No. 18
¢, Qué tipo de publicidad utiliza para promover el calzado, que elabora su empresa?
Objetivoindagar, si el empresario realizatigig@® publicidad, para promovproslgtos.

Opciones Frecuencie Porcentaje
Anuncioen redes 2 67%
sociales

Hojassolantes

Banners

Vallas publicitarias

Otros

No responde 1 33%
Total 3 100%

Grafico No. 34
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Fuente: elaborado por el grupwestigacion

Interpretacion

El 67% se apoya en las redes sociales y es razonable porque la mayoria de personas tienen ac
a ellas; sin embargo, este medio no se utiliza de la manera adecuada. Esta informacion es util
que las pequefas emprese®ren la publicidad existente y busquen diversificarla, a través del

marketing digital, o cual es un factor clave para hacerse de nuevos clientes.



Pregunta No. 19
¢, Como establece su empresa la fijacion de precios?

Objetivoldentificar la forma engjuEmpresario fija el precio de sus productos.

Opciones Frecuencie Porcentaje
Orientado al costo (CTU + Margen s/ precio ¢ 2 67%

A los precios fijados por la competencia

Por la percepcion de los clientes del productc

Otros (especifique) 1 33%
Total 3 100%

Grafico KR35
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

La fijacion de preagssmuy importante para la empresa, debido a que le permite cubrir los costos
del producto para el caso de las pequefias empresas un 67% determina su precio orientdndos
costo, por otro lado, un 33% segun comentarios recibidos lo hace sacandao_aa promedio
pequeiias empresas deberian adoptar un método adecuado para hacer mas eficiente

produccion.



Pregunta No. 20
¢, Cudles de los siguientes factores considera que son obstaculo para incrementar la participa
en el mercado?

ObjetivoDetermindos factores que obstaculizan el crecimiento de las pequefias empresas.

Opciones Frecuencia Porcentaje

Inversior

Competencia de grandes emp 2 67%
Falta de publicid.

Productos chine 3 100%

Productos usad 1 33%

Grafico No. 36
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Fuente: elaboragor el grupo de investigacion

Interpretacion
Uno de los factores qbstaculizan el crecimiento de las pequefias esopriesagroductos
chinos y la competencia de las grandes empresas de calzado que han saturgsio el mercado

embargaxiste un nicho de mercado que puedeccaptdascalidad de sus productos.



Pregunta No. 21
¢, Cudl considera que es su principal ventaja sobre la competencia?

ObjetivoConocer los aspectos que representan una fortaleza del empresanjpeteneia

Variedad de producto

Mejores Precios

Calidad de los produc 1 33%

Disefio de los product 2 67%

Estilo

Especifique

Total 3 100%
Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Grafico No. 37
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Interpretacion

De los encuestados, el 67% considera que el disefio de sus productos, es su principal ventaja
la competencia. Por otra parte, un 33% opina que su fortaleza es la calidad. Sin embargo,
importante que consideren afijpsctos como: la variedad, precio, estilo del calzado, a fin de
diferenciarse en el mercado.



Pregunta No. 22
¢Cudl es dlempo maximo que el MINED tarda en pagar el calzado suministrado a los centrc

escolares?
Objetivo:Indagar cuanto tiempo el emmwedebe esperar para que el MINED le cancele el

1 mes

calzado.

2 meses

3 meses

4 meses
Mas de 4 mese 3 100%
Total 3 100%

Grafico No. 38
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion

Con respecto al tiempo en qOANED tarda en pagar el calzado a sus proveedores, los
empresarios respondieron que tardan mas de 4 meses, representado por el 100%. Esto indica
las pequefias empresas tienen concentrada la mayorspariegdesos en el programa de
gobierno, como consecuencia al recibirse el pago, este ya esta comprometido con las entida

financieras; es por ello la necesidad de expandirse hacia nuevos mercados.



Pregunta No. 23
¢Ha considerado la opcion de vesyoieios por medio de Catalogo iipreso
Objetivo:Conocer si al empresario le interesa distcélaade que fabriger este tipo de

modalidad.

Si 1 33%
No 2 67%
Total 3 100%

Grafico No39
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Fuente: elaborado por el grupwestigacion

Interpretacion
Para el caso de los empresarios solo un 33% ha considerado tomar en cuenta vender a travé

catalogo impreso, un 67% no estima conveniente esta modalidad. No obstante, la venta
catalogo es una fordif@rente de venaaizado, efectiva para algunas empresas, podria ser

una forma atil para construir una fuerza de venta.



Pregunta No. 24
¢Con quépo de institucion ha tenido experiencia crediticia?
Objetivo: Conocer la institucion a la que acude el empresario al momento de solicitar

financiamiento.

Opciones Frecuencia Porcentaje
Bancos Comercial 3 100%

Cooperativa

Bancos estatalt

Prestamista

Especifiqu

Total 3 100%

Grafico No. 40
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Fuenteelaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
Los bancos comerciales son con quienes los pequefios empresarios han tenido experien
crediticia, representado por el 100%, lo que significa que las pequefias empresas para cubrir

costoperativos, solicitan financiamiento a estas instituciones.



Pregunta No. 25
¢En caso de un eventual crecimiento y expansion de actividades cree usted que las institucic

financieras antes mencionadas, le brindarian apoyo
ObjetivoDeterminar la situdn econémica del empresario para cancelar o abonar sus deudas.

Opciones Frecuencia Porcentaje

Si 3 100%
No
Total 3 100%

Grafico No. 41
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Fuente: elaborado por el grupo de investigacion

Interpretacion
El 100% de los empresarios opinan que, en casvel@uah crecimiento, la institucion
financiera con la cual han tenido experiencia crediticia, les brindarian apoyo, en caso de decic

en presentar un proyecto de inversion para ampliarse en el mercado.



Anexo b.

Slogan sugerido



Estilo Calidad ‘ Elegancia
Siempreen Mariana’s
+ jLa calidad yamodidad que tus pies buscaban!

+ Simplemente comodos

+ Dale poder a tus pasos



Anexo 6.

Opciones para apertura de tienda



Plaza .
Centro

PERFIL DE NEGOCIO

Agradecemos de antemano el interés por formar parte de la gran familia Galerias. Con el afan de conocer mas acerca de
su marcay productos remitimos el siguiente formulario.

Nombre del Solicitante.

Teléfono fijo:

Correo electronico:

Celular:

1. Nombre comercial 0 marca del negocio
2. Detallar el mercado meta de su negocio
3. Realizar una descripcion detallada del producto / servicio que desea vender.

4. Especificar el espacio requerido

5. En caso de ser Local lo requerido especificar el &rea en metros cuadrados aproximadamente que requiera para
comercializar de forma cdmoda y con excelente presentacion su producto o servicio

6. Requerimientos técnicos
Agua
Luz
Teléfono

7. Detallar si cuenta con otros puntos de venta dentro o centros de atencién. *anexar imagenes

8. Anexar imagenes de los productos a comercializar

Logotipo Empaque
Presentacion Vifietas
Otros

Fecha:

Hacer llegar este formulario, e imagenes a la cuenta carolina_escalante@simco-corp.com,
0 al Fax: 2245-0801 o en oficinas Inversiones Simco, ubicadas en CC. Galerias E1.




EVALUACIPARA ALQUILAR LOCAL EN METROCENTRO

No. NOMBREZENTRO COMERCIAL METROCENTRO (GRUPO ROBLE)

1 Documentos a presentar Escritura de Constitucion, No. Registr:

2 Costo del alquiler minimo $ 1,500.00, mensuales, mas IVA

3 Requisitos para alquiler de local Suscribir contrato con Grupo Roble y
cancelann depdésito por el valor igual &
alquiler

4 Periodo minimo de contrato 1 afio

Cuanto es el area minima &n Mt 45 mt3
6 Cuanto es el costo dél dliocal Es de $ 33.00 aproximadamente

7 Que gastos incluye el alquiler Solo es el costo de alqgdaetocal

Es prorrogable el contrato Silo son

Se pede vender zapatos en un  No, debido a que se genera desorden

kiosco paso, ya que la gente quiere medirse
zapatos.

10 Pago de Mantenimiento mensual $ 460.00 mas IVA, el cual incluye la
seguridad, iluminacién, aseo, tramites
energia eléctrica.

Los requisitos antes descritos son para empresas que comercializan productos en el merc.
actual.
Para las empresas que es primera vez que comercializaran sus productos deberan cumplir col
siguientes requisitos:
a. Lo descrito en el numeral 3 (lista de espera)
b. Debera presentar un Plan de Negocios
c. Debera presentar un disefio en el que detalle sinfagea de como sera la fachada del
local, es decir como se vera por dentro y fuera la tienda.
d. Detallar el montaje de las vitrinas, para lo cual debera especificar como seran los materie
a utilizar.
Los requisitos aplican para cualquier centrolcemezoibargo, el precio del alquiler varia de
acuerdo al centro comercial que interesa.



HOJA DE REQUISITOS NECESARIOS QUE DEBE PRESENTAR TODO
CLIENTE: POTENCIAL QUE SOLICITE LOCAL O ESPACIO EN

ARRENDAMIENTO

PERSONAS JURIDICAS NACIONALES

Balance General auditado de los tltimos gjercicios contables.
Estados de Resultados de los dos dltimos ejercicios contables.

Copia de escritura de constitucidon de la sociedad debidamente
inscrita.

Fotocopia de credencial de eleccion de Junta Directiva o
Administrador tinico vigernte, inscrita en el Registro de Comercio.
Poder General de Administracion del Representante Legal .

Acuerdo de Junta Directiva cuando sea necesario para que- el
representante legal otorgue el contrato.

Fotocopla de camet de IVA de la sociedad.

Fotocopia de NIT del representante legal y de la sociedad.

Fotocopia de DUI de quien comparecera en nombre de la sociedad a
otorgar el contrato. :

B. PERSONAS NATURALES O JURIDICAS EXTRANJERAS

Fotocopia de pasaporte.

Dos referencias bancarias de su pais y dos del nuestro.

Rendir fianza bancaria de fiel cumplimiento de pago con vigencia de
un ano minimo, debiendo ser de un Banco de primer orden de
nuestro pais cuando sea posible constituir Fianza Bancaria.
Estados financleros auditados de los dos 1ltimos ejercicios
contables.

Copla de los documentos que se piden a una sociedad local.

Cuando no sea posible ninguna. de las garantias descritas deberan
dejar un depdsito de tres meses con cheque certificado que sera
devuelto al finalizar el contrato, aplicando contra €l cualquier saldo
de mora.

C. PERSONAS NATURALES SALVADORENAS

Fotocopia de DUI del arrendatario y del fiador.

Fotocopia de NIT del arrendatario y del flador.

Fotocopia de carnet de IVA del arrendatario.

Tres referencias comerciales de emmpresas reconocidas.

Dos referencias bancarias o de emisoras de tarjetas de crédito.
Estados financiercs de los dos dltimos ejercicios contables.
Fotocopla de la ualtima declaracién de Renta y dos declaraciones de
IVA.

Debera dejar un depdsito equivalente a un mes de alquiler.

Deberi presentar un fiador y flitnar letra de cambio por el monto
anual de renta,

Llenar solicitud completamente.



SOLICITUD DE ARRENDAMIENTOS LOCAL COMERCIAL
PERSONA JURIDICA

NOMBRE DE LA SOCIEDAD:

A. DATOS PERSONALES REPRESENTANTE LEGAL:
Nombre:

(Razon Sacial y su abreviatura)

NUMERO DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE COMERCIO:

Nacionalidad

Estado civil: No. D.U.L.
Fecha de nacimiento:

Direccion particular:

Direccién de oficina:

Direccion:

Teléfonos de oficina:

Nombre del cdnyuge:

Lugar de trabajo de conyuge;

Tiempo de vivir en residencia actual:

No. N.L.T:
Prof/Oficio:
Teléfono:
Teléfono:
Trabaja por cuenta propia: Empleado: Salario: $
Nombre y actividad econémica del negocio/empresa:
Jefe inmediato:
Teléfonos:
Ingres.mensual §
Residencia propia: Alquilada: Financiada:

B. SITUACION ECONOMICA (Sociedad)

Efectivo

Bancos (Cta. Corriente)

Ctas. por cobrar:

Mercaderia

Bienes muebles

Bienes inmuebles

Otros

O AN [0 [ [ [ [ 1

Total de activo

C. RENTA MENSUAL (Sociedad)

Ingresos mensuales S
Otros ingresos $
Total de ingresos 5

(Presentar documentacién)

D. DEPOSITOS (Sociedad)
Inst. Financiera/Banco Tipo de Cta.

Numero de Cuenta:

Saldo:




SOLICITUD DE ARRENDAMIENTOS LOCAL COMERCIAL
PERSONA JURIDICA

E. PRESTAMOS (Sociedad)

Inst. Financiera/Banco No. Préstamo Fecha otorg. Valor inicial

saldo actual

F. INMUEBLES (Propiedad de la Sociedad)

Clase: Direccion: Valor acreedor

pago mensual

G. REFERENCIAS DE CREDITOS COMERCIALES (Sociedad)

Nombre casa comercial: Teléfono Fecha otorg. valor orig.

Saldo act.

Lugar y fecha Firma del representante legal




SOLICITUD DE ARRENDAMIENTOS LOCAL COMERCIAL

PERSONA NATURAL

A. DATOS PERSONALES:
Nombre: Nacionalidad
Estado Civil: Num. D.U.I. Nim. N.IT:
Fecha de Nacimiento: Prof/ oficio:
Direccién Particular:

Teléfonos:
Direccidn trabajo/oficina:

Teléfonos:
Trabaja por cuenta propia: Empleado: Salario:
Nombre y actividad del negocio o empresa:
Direccién:
Teléfono: Nombre jefe inmediato:
Nombre del cdnyuge: Teléfono:

Lugar de trabajo:
Residencia propia:

Alquilada: Financiada:

Tiempo de vivir en residencia actual:

B. SITUACION ECONOMICA:

Efectivo

Bancos

Ctas. por cobrar:
Mercaderia
Bienes muebles
Bienes inmuebles
Otros

Total de activo

C. RENTA MENSUAL:

Ingresos mensuales

Otros ingresos

total de ingresos
(Presentar documentacién)

D. DEPOSITOS:
Inst. Financiera/Banco

ingreso mens.:

W | [ i [0 [

wr

Tipo de Cta. No. Cta.

Saldo_:




SOLICITUD DE ARRENDAMIENTOS LOCAL COMERCIAL

PERSONA NATURAL
E. PRESTAMOS:
Inst. Financiera/Banco No. Préstamo Fecha otorg. Valor inicial saldo actual
F. INMUEBLES:
Clase: Direccidn: Valor acreedor pago mensual

G. REFERENCIAS DE CREDITOS COMERCIALES:

Nombre casa comercial: Teléfono Fecha otorg.  valor orig. Saldo act.
H. REFERENCIAS PERSONALES:

Nombre Direccién Teléfonos:
I. REFERENCIAS FAMILIARES:

Nombre Direccién Teléfonos:

Lugary fecha

Firma de solicitante




Anexo /.

Documentos legales contractuales de un
Pos



San Salvador, de de 20xx

Sefores.
Servicios Financieros.

Presente.

Yo, Actuando como Representante Leg;
Propietario del comercio Autorizc
Servicios financieros que diedasacciones efectuadas en el POS se descuente la cantidad de
$ por instalacion Express de Cada equipo, Adicional me comprometo a facturar a
del momento de la instalacion para dar cobertura al pago de este servicio durante el primer me
facturacion.

Para efectos de cobro de este servicio brindado por SERFINSA, extiendo la presente.

Firma

Nombre Sello.

DUI




San Salvador, de de 20xx

Sefiores
Servicios Financieros.

Presente.

Yo , con documento Unico de identidad nume

propietario ylo Representante Legal del comercio:

AutBeracios Financieros para que de las

transacciones efectuadas en el POS de Barits#gricola, se descuente $10.00 mas IVA

mensualmente, en concepto de arrendamiento de la terminal POS instalado.

Y para efectos de poder utilizar las Terminadeklemas extiendo la presente.

Firma:

DUI:

Nombre:

Sello:




CONTRATO DE AFILIACION-CONDICIONES PREFERENCIALES
DATOS GENERALES DEL AFILIADO O DEL COMERCIO

1. Raxe soclal -] getomiracion | & Nomtve o
1 Domiclii € Nomen ge icergicacion bt
NTx
3 Actviced 7. Nomeno e Regisee Cortbuyerse Feg
econdmicy AY
4 Infrmacion del Representante Legel L Declam WA 81T NOD
Nomioe
8 MCC
Tiee ge Cocumerts oe ldertfcacion
10. Banco de Opercide:
Nomere oe ecuments oe lgensncacion | 11 N ae Cuerta Barcara
11 CerSdac ge FO2 3070
Nacicralioad
13 Pevicdo oe pege
- M-
Eac v semara ]
I C)Mensial T
Cage
14 Email
Profesién 5
Acle
Demiciie

Nosotros, SERVICIOS FINANCIEROS, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, del domic
San Salvador, Departamento de San Salvador, con tarjeta de Identificacion Tributaria nimero 0614-2
1030, que en lo sucesivo se denominara “SERFINSA™;

__de generales indicadas en el cuadro de datos generales, que en lo sucesivo se denominara “AFIL

o “COMERCIO", por medio del presente documento celebramos un CONTRATO DE AFILIACION-C
CIONES PREFERENCIALES, que se regira por las siguientes clausulas:

I. DEFINICIONES. Para los efectos del presente contrato, se establecen las definiciones que se inc
continuacion:

a)  SERFINSA: Es la entidad que brinda el servicio de autorizacién, procesamiento y liquidac
operaciones al AFILIADO, por medio de un contrato de afiliacion.

b)  EL AFILIADO: Es la persona natural o juridica que vende al piblico bienes o sewicios di
comercio aceptando percibir el importe de éstos mediante el sistema de tarjeta de crédito y debito

c) ELADQUIRENTE: Entidad que afilia, evalia y suscribe contratos con los Comercios Afiliado
facilitar el servicio de uso de las tarjetas de crédito y débito en el procesamiento de fransacciones,
dades que puede realizar por su cuenta o a fravés de proveedores que conirate para la prestacion de
servicios.

d)  TARJETA: Es cualquiertarjeta valida de crédito o débito u otra que previamente haya sido autc
por SERFINSA, utilizada como medio de pago para adquirir bienes y/o servicios en el (los) est
miento(s) del AFILIADO.

e)  TARJETAHABIENTE: Es la persona natural o juridica, que, a fravés del uso de la tarjeta, de

es legitimo titular, adquiere bienes o servicios en los establecimientos del AFILIADO, quien se has
ponsable de todos los cargos y consumos autorizados por el mismo o por los titulares adicionales
f)ANEXO: Es cualquier documento que se adhiere al presente contrato que forma parte integral del r
y por lo tanto se le reconoce toda validez y fuerza legal.

g)  ESTABLECIMIENTO: Es cualquiera de los establecimientos comerciales propiedad del AFIl
debidamente reconocidos ante SERFINSA.

h)  COMPROBANTE: Es el documento que firma el TARJETAHABIENTE para la adquisicion de

o0 servicios por medio de la Tarjeta, que también son conocidos como slips, vouchers, boleta de cor
comprobantes de cargo, comprobante de venta, registro de la transaccion, los cuales podran ser er
por medios electronicos, manuales o cualquier otro reconocido y previamente autorizado por SERF
i)DISPOSITIVO DE MEDIOS DE PAGOS ELECTRONICOS: Es el dispositivo electronico que sirve

LIADO para solicitar autorizaciones electronicamente de tarjetas de crédito y débito para transac
efectuadas en sus establecimientos que también es conocida como “Point of Sale” o “Punto de

(POS), debidamente autorizado por el Ministerio de Hacienda.

JJMIEMBROS DE LA RED: Bancos emisores a los que SERFINSA otorga el servicio de procesamie
transacciones electronica a través de POS y ATM.

k)  MARCAS: Compaiias que otorgan franquicias a un EMISOR para emitir tarjetas Visa, Maste
American Express y otras marcas privadas.



Es adecuado el negocio parz 12 ventz con tarjetas
Descripcion de las actividades y giro del negocio

. e . .y Posee otro establecimiento 2 nombre de |z Si O | Nombre
Solicitud de Afiliacion de Comercios para la aceptacion de tar- sociedad o admiristracidn persondl N |3 |Teleion
. PET) L . Direccion

jetas de crédito y débito como medios de pago
Informacion general del comercio

Nombre del estzblecimiento Horario de servicio Nombre del propietario

Razon social Lunes De A

Nombre del representante legal Martes De A .

Tel.,, email representante legal Migrcoles | De A 0 representante Iegal'

Direccion de oficina central Jueves De A Firma'

Teléfono oficinas centrales Viernes De A i

Nombre del gerente o Sibado | De A

encargado

E-mail para envio reportes de Domingo | De A

pago . . TIPRY

Nombre del ejecutivo de afiliacion:
Firma:
Informacion administrativa del comercio

Tiempo de estar operando umero de sucursales L . s (P s e . H

e o Fbeoma Bk BFromeric Bl Se completd inspeccion fisica al establecimiento: Si

adquirente

'olumen de Inventario uss Financiado |JPropio |O D NO]

iNumero de empleados

[Establecimiento/local Propio  |J|quilade |J[Tiempo de operar en actuales instalaciones:Haga

Linea telefonica Fijo Prepago Internet

(W] [N]

oo e [2lotro ]|

dentificacion del comercio  [Si tiene No tiene

Solicitud de Afiliacion de Comercios para la aceptacion de tar-

nformacion operativa del comercio

Total de ventas mensuales ietas de crédito v débito como medios de pagO

Proyeccion mensual de ventas con tarjeta
Monto promedio ticket venta con tarjeta
Monta minimo ticket venta con tarjeta
Monto maxima ticket venta con tarjeta DCL
Tiempo que transcurre entre |a venta y entrega de
Bienes y/o servicios




REQUISITOS PARA AFILIACION A RED POST
BEANCO AGRICOLA

¢ Qué es un Post?

Es wuna Terminal de
punto de venta'servicio
(FOS, por sus siglas en
inglés) se utlliza para
realizar transacciones
de wventa en
comercio/compras para el taretahabiente. Existen tres
tipos de POS: POS DIAL-UP, POS ETHERNET, POS
GPRS.

Conceptos Basicos

Banco Adquirente: Es el Banco que tiene el permiso de
franquicias para ofrecer servicio POS a  los
establecimientos, y poder procesar cualquier tareta
crédito y debito

Banco Emisor: Banco propietario de las tanetas yes la
Institucién Financiera que emite a los clientes taretas
Crédito y Débito, como un medio de pago.

Procesador: Se encarga del procesamiento de todas las
transacciones que se realizan por medio de POS,
(compensacion de tanetas)

Comercio: Negocio al que se ofrece o que solicita el
servicio de recepcion de pagos con tanetas crédito o
débito por medio de POS

MCC

(Clasificacion Merchant Code)



COMISION | OFERTA AL
MCC | TABLA DECLASIFIACACIONES DE AFILIADOS TIF EMISOR AFILIACION CLIENTE
4722 |AGENCIA DEV IAJES 2.00 1.50 3.50
5611 |ALMACEN PARA CABALLEROS 4.00 1.50 5.50
5641 |ALMACEN PARA NKOS 4.00 1.50 5.50
5732 |ALMACENES ARTICULOS ELECTRICOS 4.00 1.50 5.50
5041 |ALMACENES DEPORTIV OS 4.00 1.50 5.50
5722 |ALMACENES EN GENERAL 4.00 1.50 5.50
5043 |ARTICULOS DE OFICINA Y LIBRERIA 4.00 1.50 5.50
5046 |ARTICULOS FOTOGRAFICOS Y ESTUDIOS 4.00 1.50 5.50
5533 |AUTOMOTRICES TALLERES Y REPUESTOS 4.50 1.50 6.00
5921 |BOUTIQUES 4.00 1.50 5.50
4899 |CALZADOS Y BOLSOS 2.00 1.50 3.50
7995 |CLINICAS MEDICOS Y LABORATORIOS 5.00 1.50 5.50
7997 |COLEGIOS Y UNIVERSIDADES 4.00 1.50 5.50

TIF (Tasa de Intercambio
Fija) comisidon que -
corresponde al Banco

Emisorde tarjetasy
estd definida de

- \ 47 22|hgencias De Viape
scuerdo 2 M 1 B35 1Femsterias 4.00%
5814|{Comida rapda 2.25%|
Comisic H912|Farmacias 4 509
mrison

Comision que corresponde 2l Banco Adquirentes por el
totzl de lafacturacion de todas las tarjetas procesada.

Comisign serviciao POS

Es la comisign gque

ofertamos 2l comercio TIF+AD=%
para poder instalar | 2%5+1.50%0=3.50%;
servicio de POS. CDM'S'@N

AL COMERCIO

sComo prospectar un cliente?

Primero deben identificar que =&l comercio esté

debidamente estableddo vy gue cusente con &l Perfil para
ofgrtar &l servicio POS. Debe contar con registro de 1VA-

MIT, se evaluael flujo de clientes de lzazona, la facturacion
proyectad=a o real, debe posser inventario fisico, se
identifica el tipode producto o servido ofrece, |2 actividad
o giro comercial del negocio.

s Qué comercios se pueden afiliar a Red POS?

Gesolineras, restaurantes, boutiques, almacenesen
ganeral, sgencias de vigje, talleres, sslas de bellezs, spa.

i Condiciones para servicios POST

~"  Facturacion minimade $ 2,500 mensual por
cadaterminal POS

Comision por tipo de comercio[MCC)
Paoseer cuenta corriente  Ahorro con
Asricola

Linea Telefanicafija o Internet paraconexion POS

Banco

Loy



Esquema de arrendamiento a loscomercios S10+ IVA

DOCUMENTOS NECESARIOS PARA LA VINCULACION

Persona Matural

S

Completar formularios de vinculacian
Firmas de Contratos y pagare

Copiade DUIY NIT

Copizde Registro Fiscal

Poseer cuenta corriente 0 de Ahorro con BA
Recibo de Colector [Agus, energiz, telefona)

Poseer lineatelefanicafijzo internat
en el establecimiento

Persona Juridica

A N

Completar Formularios de vinculacion
Firmas de Contratos y pagare

Copizde DUy NIT del Representante Lagal
Copiade NITde laempresa
Copizde Registro Fiscal

¥ Copiade Escriturade Constitucion de la
Sociedad [vigente)

Recibo de Colector [Agus, energiz, telefona)

Poseerlineatelefonicafijzointernat en &l
estzblecimiento

Soporte Tecnico en la Afiliacion POS

% SERFIMSA esel proveedor de la red de POS para Banoo
Agricola
+ Brindaalos clientes asistenda téc nics,

mantenimientoy provee del papels los comercios

% zfiliados Czl| Center Serfinsas, 2250-9614-15

% SERFINSA se encargs de liguidar en las cuentas de
Banco Agricols, lastransacciones de las ventas que se

rezlizan = diario. mediante sbono por e-banca 7/24
Personzs ¥ Empresarial.

Mercado Objetivo

Mas 225,000 Tarjetas de Credito BA Colocadas en el
Mercado. Parz informacion y posibles gestiones se

zdjuntan en los anexos los requisitos que se deben
cumplir



Anexo 8.

Planilla y detalle de gastos



Planilla de Sueldos de Industrias Marianas

total Deducciones Total Neto

No Cargo Sueldo Horas extra; Devengado ISSS AFP ISR Deduccione§ pagado
1 | Jefe Administrativo| $  500.00 $ 500.00| $ 15.00 $ 36.25 - $ 51.25 $ 448.75

Encargado de
2 Comercializacion $  400.0( $ 400.00 $ 12.0¢ $ 29.0C - $ 41.00 $ 359.0C
3 | Supervisor $ 350.00 $ 350.00] $ 1050 $ 25.38 - $ 35.88 $ 314.13
4 | Operario $ 30417 $ 3750 $ 34167 $ 10.25 $  24.77 - $ 35.02 $ 306.65
5 | Operario $ 30417 $ 25.00 $ 329.17 | % 9.88| $ 23.86 - $ 33.74 $ 295.43
6 | Operario $ 30417 $ 1875 $ 32292 | $ 9.69| $ 23.41 - $ 33.10 $ 289.82
7 | Operario $ 304.17 $ 30417 $ 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
8 | Operario $ 304.17 $ 30417 $ 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
9 | Operario $ 304.17 $ 304.17| $ 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
10 | Operario $ 304.17 $ 3750 $ 34167 $ 10.25 $  24.77 - $ 35.02 $ 306.65
11 | Operario $ 304.17 $ 25.00 $ 329.17 | $ 9.88| $ 23.86 - $ 33.74 $ 295.43
12 | Operario $ 304.17 $ 1879 $ 32292 | $ 9.69| $ 23.41 - $ 33.10 $ 289.82
13 | Operario $ 304.17 $ 30417 $ 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
14 | Operario $ 304.17 $ 30417 $ 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
15 | Operario $ 304.17 $ 304.17| % 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
16 | Operario $ 304.17 $ 304.17| % 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
17 | Operario $ 304.17 $ 304.17| % 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
18 | Operario $ 304.17 $ 30417 $ 9.13| $ 22.05 - $ 31.18§ $ 272.99
19 | Operario $ 304.17 $ 304.17| $ 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99
20 | Operario $ 304.17 $ 30417 $ 9.13| $ 22.05 - $ 31.18 $ 272.99

Total Planilla $ 6,420.89 $ 162.50 $ 6,583.39| $ 19750 $ 477.30 $ 674.80 $ 5,908.59

CONCEPTO SUELDO NETO
MOD d& . | Mensual Anual 39%
UpervISory operant=e s 100.84) $61,210.1]  $23,871.9)




Planilla de Aportes Patronales de Industrias Marianas

No Cargo Sueldo | Horas extral total Deducciones Tota_l Neto
Devengadg ISSS AFP ISR| Deducciong pagado
1 | Jefe Administrati $ 500.0 $ 500.00 $ 375($ 387 - | $ 76.20 $ 423.7

Encargado de
2 Comercializacir $ 400.0 $ 400.0C $ 3000 $ 3100 ° $ 61.0 $ 339.0
3 | Supervisor $ 350.0 $ 350.00] $ 262l $ 271 - | $ 53.3 $ 296.6
4 | Operario $ 3041 $ 375 $ 34167 $ 256/ $ 264 - | $ 52.1 $ 289.5
5 | Operario $ 3041 $ 25.0 $ 329.17 $ 246/ $ 255/ - | $ 50.2 $ 278.9
6 | Operario $ 3041 $ 18.7 $ 32292 $ 2421 $ 250{ - | $ 49.20 $ 273.6
7 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
8 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
9 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
10 | Operario $ 3041 % 375 $ 34167 $ 256/ $ 264 - | $ 52.1 $ 289.5
11 | Operario $ 3041 $ 25.0 $ 329.17| $ 246/ $ 255/ - | $ 50.2 $ 278.9
12 | Operario $ 3041 $ 187 $ 32292 $ 242| $ 250 - | $ 492 $ 273.6
13 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228 $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
14 | Operario $ 3041 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
15 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
16 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
17 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
18 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
19 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228/ $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
20 | Operario $ 304.1 $ 304.17| $ 228 $ 235 - | $ 46.3 $ 257.7
Total Planilla $ 64208 $ 162.5 $ 6,583.39| $ 493.7] $ 510.2] 1003.97 $ 5,579.4
CONCEPTO AFP ISSS
MOD aportes patronales de | Mensual Anual 39% | Mensual Anual 39%
Supervisor y operarios $440.4¢ $5,285.5] $2,061.3] $426.25 $5,115.0§ $1,994.8




MINISTERIO DE TRABAJO Y PREVISION SOCIAL

TARIFAS DE SALARIOS MINIMOS VIGENTES A PARTIR DEL 12 DE ENERO DE 2018,

RAMA DE ACTIVIDAD Y SUBGRUPOS S MONTO
Tarifa de Salarios Minimos
Dto. Ejecutivo No. 5 D.0. 240, Tomo 417 del 22 de diciembre de 2017
Recoleccién de Cafia y Beneficios de Café
Por dia 5747
Recoleccion de Cafa de azdcar Por hora $0.934
(*) $7.47 x 365 = $2,726.55 + 12 = $227.22 mensual. (*) Por mes §227.22
Por tonelada 5374
Por dia 7.47
Beneficio de café Par hora ; 0.934
*) $7.47 x 365 = $2,726.55 2 12 = §227.22 L :
(¥)57.47x 52 $227.22 mensua T 2722
Dto. Ejecutivo No. 6 D.0. 240, Tomo 417 del 22 de diciembre de 2017
Comercio y Serviciof Industria/ Ingenio Azucarero.
. - Por dia $10.00
Comercio y Servicio Porhora 5125
*) 510.00 x 365 = 53,650.00 + 12 = 5304.17 l. =
Izt : : mensua {*) Por mes $ 304.17
. Por dia $10.00
Industria. Por hora 51.25
*) $10.00 x 365 = $3,650.00 + 12 = §304.17 1. :
(") 51000 : : — {*) Por mes $ 304.17
Ingenio azucarero For dia .
Por hora $1.25
*) 510.00 x 365 = 53,650.00 + 12 = 5304.17 .
ISR : Ens (*) Por mes $ 304.17

Dto. Ejecutive No. 7 D.O. 240, Tomo 417 del 22 de diciembre de 201

7

Trabajadores Agropecuarios, Recoleccién de Café y Algodon, y Beneficio de Algoddn

Trabajadores Agropecuarios
(*) $6.67 x 365 = 52,434,55 + 12 = 5202.88 mensual

Por dia § 6.67
Por hora $0.834
{*) Por mes §202.88




Costos Indirectode Fabricacion

Aporte Patronal ISSS $ 166.24 $ 1,994.8
Aporte Patronal Pensiones $ 171.78 $ 2,061.3
Alquileres (80% del total del Alquiler $5,280  $ 352.00 $ 4,224.0
Depreciaciones $ 2,878.5¢
Vigilancia $ 100.00 $ 1,200.0(
Reparacién y Mantenimiento de Maquinaria' $ 11.68 $ 140.1¢
Materiales Indirectos $ 107.71 $ 12924
Herramientas Pequefas $ 34.58 $ 415.0(
Energia eléctrica $ 128.99 $ 1,547.9(
Total CIF $ 1,072.98 $ 15,754.3



ESTADO DE RESULTSPBOPORCIONADO POR CDMYPE

INDUSTRIAS MARIANAS

ESTADO DE RESULTADOS DEL O1L ENERO Al 31 DE DICIEMBRE DE 2017

VENT AS

INWVENT ARIO INICIAL DE PROD. EN PROCESO
INWVENT ARIO INICIAL DE MAT  ERIAPRIMA
COMPRAS DE MAT ERIAS PRIMAS s
INVWVENT ARIO FINAL DE MAT ERIA PRIMA s
CONSUNMO DE MATERIAPRIMA

MANO DE OBRA

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

INVWVENT ARIO INICIAL DE PRODUCTOS TER $
COSTOS DE PRODUCT OS EN PROCESO s

136,908.47
3,243.06

2,110.00
183,501.69

INWVENT ARIO FINAL DE PRODUCT OS EN PRGCES&®826.00
INWVENT ARIO FINAL DE PRODUCTOS TERMISADOSFS153.22

COSTO DE VENTA
UTILIDAD BRUTA
GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE VENTA
SUELDOS
COMUNICACIONES
cCOoOMBUSTIBLE
ENERGIA ELECT RICA
ALOQUILER

PAPELERIA Y UTILES
MTTO. DE VEHICULOS
MTTO. DE EQUIPO
FOVIAL

VR R R

GASTOS DE ADMINIST RACION
HONORARIOS PROFESIONALES

#

GASTOS FINANCIEROS
INT ERESES BANCARIOS
COMISIONES BANCARIAS
GAST OS BANCARIOS
SEGUROS

# & # @

UTIiILIDAD ANTES DE IMPUEST O

3,600.00
630.00
3,081.09
161.24
5,280.00
357.93
1,092.23
140.19
296.32

1,000.00

1.865.41
1.664.33
570.00
80.91

#

%6 # @

131,831.0

133,665 .4
a46.522.24
3,314.04
183,501.6

104.632.4

|t

14,639.00

1,000.00

4,180.65

27.,198.5]
19.819.64

7,378.9(




Anexo 9.

Balances Generales



Ao 2014

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
CajayBancos
Cuentas por cobrar
Inventario

ACTIVO NO CORRIENTE
Maquinaria y Equipo

Hormas
Herramientas y Enseres

INDUSTRIAS MARIANA’S
Balance de situacion al 31 de Diciembre de 2014

$ 8,818.6¢

$ 6016044

PASIVO

$ 89,673.03 PASIVO CORRIENTE
$ 1,053.66 Cuentas por pagar $ 8,818.68
$ 2,982.74
$ 85,636.63

$ 28,604.12 PASIVO NO CORRIENTE

Mobiliario y equipo de Oficina$ 1,955.00 Préstamos por pagar $69,169.40

$15,514.02
$ 3,720.10 INVERSION DEL PROPIETARIO
$ 415.00 CAPITAL DE TRABAJO $22,682.06
$ 7,000.00 UTILIDAD DEL EJERCICIO  $17,607.01

Vehiculos

TOTAL ACTIVO

$ 118,277.15 TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

$ 40,289.0]

$118277.




ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
CAJA'Y BANCOS
CUENTAS POR COBRAR
INVENTARIOS

ACTIVO NO CORRIENTE
MOBILIARIO Y EQUIPODE OFICINA
MAQUINARIA Y EQUIPO

HORMAS

HERRAMIENTAS Y ENSERES
VEHICULOS

TOTAL DE ACTIVO

25,398.43
71,264.99

67,762.63

2,053.23
56,642.71
3,720.10
415.00

7,000.00

Afo 2015

JUAN ANTONIO CORTEZ
INDUSTRIAS MARIANA'S

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015
(Cifras en Dolares de los Estados Unidos de Norteamerica)

164,416.05

69,831.04

234,247.09

PASIVO
PASIVO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR 655.30
PASIVOS NO CORRIENTES
PRESTAMOS POR PAGAR 162,736.40
INVERSION DEL PROPIETARIO
CAPITAL DE TRABAJO 51,238.49
UTILIDAD DEL EJERCICIO 18,616.90

655.30

162,736.40

70,855.39

234,247.09

EL SUSCRITO REGISTRADOR CERTIFICA: QUE LA ANTERIOR ES UNA COPIA FIEL DEL EXPEDIENTE NO. 2014080224

CORRESPONDIENTE A JUAN ANTONIO CORTEZ IRAHETA. EN FE DE LO CUAL FIRMO Y SELLO A SOLICITUD DEL

INTERESADO, SE EXTIENDE EN SAN SALVADOR EL DIA QUINCE DE FEBRERO DE DOS MIL DIECIOCHO.

i

e/
r o a2,

Licda. Leonor Jiménez Barmios
REGISTRADOR

|
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