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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacién sobre PLAN DE NEGOCIOS PARA INCREMENTAR LA DEMANDA DE
LAS CUATRO RUTAS TURISTICAS EN EL SALVADOR, QUE OFRECE LA EMPRESA GEOTURISMO EN
EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR, se ha realizado como requisito previo a obtener el titulo académico de
Licenciatura en Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El

Salvador.

Un plan de negocios es un instrumento clave y fundamental para el éxito de los empresarios, el cual sigue
una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa o producto con
un sistema de planeacion destinado a logro de metas determinadas.

Es por ello que este documento presenta la forma en que un plan de negocios aplicado a las cuatro rutas

turisticas que ofrece la empresa Geoturismo, contribuye al incremento de la demanda de sus servicios.

El capitulo |, presenta un marco tedrico, que tiene como finalidad apoyar al consultante a identificar los
concepto de una forma simple, dicha guia incorpora informacion del desarrollo del turismo en El Salvador y
conceptos basicos de emprendedurismo como un preambulo al desarrollo del plan de negocios que relaciona
ambos aspectos. De igual forma este capitulo contiene informacion conceptual que detallada los
componentes de un plan de negocios; plan empresarial, plan de mercadotecnia, plan de produccion y

finalmente el plan financiero.

El capitulo Il, muestra el desarrollo de la investigacion, desde el planteamiento de la metodologia a seguir,
hasta la investigacién de campo, elaborada de igual manera bajo cada uno de los componentes que
constituyen el plan de negocios, el plan empresarial se fundamenta mediante la informacién general de la
empresa en estudio, en el plan de mercadeo se ejecuta el adecuado estudio de mercado el cual de acuerdo a
la naturaleza del plan, es uno de los factores mas importantes en el desarrollo del mismo, finalmente el plan
de produccién y financiero, ofrecen un aporte de suma importancia que complementa perfectamente la

metodologia de la investigacion.

En el capitulo IIl, se encuentra la propuesta del disefio de un plan de negocios, con el objetivo de incrementar

la demanda de los servicios que ofrece la empresa turistica Geoturismo. Dicho plan presenta el resultado final



obtenido mediante el andlisis y la interpretacion de toda la informacion recolectada en el proceso de la
investigacién de campo.

De igual manera el presente trabajo tiene como objetivo la motivacion a través del plan de negocios a que la
poblacion estudiantil desarrolle mecanismos en los cuales busque ser una persona emprendedora, que tome

conciencia que el tener una idea de negocios es el primer paso para construir compaiiias competitivas.



RESUMEN EJECUTIVO.

Hoy mas que nunca es necesario contar con instrumentos que permitan a los empresarios tener un

prondstico acertado de la rentabilidad de un nuevo proyecto.

Es por ello que la realizacién de la investigacion enfatiza la necesidad de evaluar en qué medida contribuye
la elaboracién de un plan de negocios al incremento en la demanda de las cuatro principales rutas de El
Salvador, que ofrece la empresa GEOTURISMO, beneficiando al cliente con un excelente servicio vy

obteniendo la retribucién esperada por la empresa.

Los objetivos que se pretenden con la investigacion son:

Elaborar un diagnéstico de la situacion actual del sector turismo en El Salvador a través de un
proceso de investigacion que contribuya a obtener elementos claves para la elaboracion del plan de
negocios de la empresa GEOTURISMO.

¢ Obtener informacion sobre los gustos y preferencias de los servicios turisticos en los habitantes del
municipio de San Salvador que contribuyan a obtener elementos claves para la elaboracion del plan
de negocio de la empresa GEOTURISMO.

o Identificar informacion clave que permita determinar los recursos necesarios para la transformacion
del servicio los cuales sirvan de base para la elaboracion del plan de negocios de la empresa
GEOTURISMO.

e Buscar informacion adecuada que permita identificar el personal idéneo que contribuira a garantizar

los resultados esperados al desarrollar el plan de negocios.

Definir elementos que sirvan de base para las proyecciones financieras del plan de negocio.

Asi también, el método que se utilizd para la realizaciéon de esta investigacién es el método cientifico,
especificamente el método deductivo, es decir partiendo de lo general a lo especifico, ya que la investigacion
se realizd por medio de un proceso que permita acercarse a la realidad concreta a través de conclusiones
que se deducen de planteamientos generales, con lo cual se obtuvo informacion objetiva de la situacion actual
de la empresa GEOTURISMO.



Después de analizar la informacion documental y la investigacion de campo del sector turistico en El Salvador

se concluyo que:

e El turismo interno en El Salvador ha incrementado considerablemente debido a diversas variables,
siendo una de ellas la promoci6n del turismo, por ejemplo “Municipio Turistico 2007”; lo que facilita a
la elaboracion de un plan de negocios que conlleve a incrementar la demanda en las principales
rutas turisticas que ofrece GEOTURISMO.

e Las diferentes instituciones relacionadas con el sector turismo estan desarrollando actividades que
contribuyen a promover el turismo interno en El Salvador; fortaleciendo a través de estas las posibles

estrategias a definirse en el Plan de Negocios de GEOTURISMO.

Por lo que se recomienda:

e Aprovechar el incremento que estd experimentando el turismo interno en El Salvador, disefiando
estrategias de precios bajos en el plan de negocios que permitan incrementar la demanda en las

principales rutas turisticas que ofrece GEOTURISMO.

o Considerar dentro de plan de introduccién al mercado la participacién en las diferentes ferias de
turismo promovidas por ciertas instituciones a fin de dar a conocer a los posibles clientes los
servicios que ofrece GEOTURISMO.



CAPITULOI.
MARCO TEORICO SOBRE GENERALIDADES DEL MERCADO TURISTICO EN EL
SALVADOR, EMPRENDEDURISMO Y PLAN DE NEGOCIOS.

|l. GENERALIDADES DEL MERCADO TURISTICO EN EL SALVADOR
A. GENERALIDADES DEL TURISMO EN EL SALVADOR

De acuerdo con la historia del Instituto Nacional de Turismo, en el afio 1924, bajo la administracion del Doctor
Alfonso Quifiones Molina, el gobierno de El Salvador, consciente de la importancia que representaba la
industria turistica en el pais, tanto para nacionales como extranjeros, acordd crear la primera “Junta de
Fomento al Turismo y Propaganda Agricola e Industria”, a fin de establecer nuevas relaciones que la
beneficiara y también al comercio, la industria y la agricultura; ademas, para mostrar los adelantos culturales,
lugares histéricos, de recreo y de interés cientifico. Sin embargo, por carecer de informacion sobre turismo,
en 1930 ase cred la Junta Nacional de Turismo, primera en desarrollar campafias a nivel nacional que

fomentaran su desarrollo, esto durante el gobierno del Doctor Pio Romero Bosque

En 1961 se cred el Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU) como instancia gubernamental y rectora
de turismo, siendo su misién la de promover el turismo nacional y la recreacién familiar brindando un eficiente
servicio de calidad en los parques recreativos, asi como la elaboracion de proyectos para el fomento y
desarrollo de la industria turistica, la regulacion de empresas turisticas, el manejo del patrimonio y la

presentacion de informes regulares sobre la evolucion del sector.

La conformacion del marco institucional se reforzé con la emision de la ley de Fomento de la
Industria Turistica en 1967, dotada de incentivos principalmente fiscales a las empresas que se acogieran al
sistema nacional de turismo; los incentivos comprendian: Franquicias, exencién de impuestos de operacion

por cinco afios y exencion de impuestos sobre la renta por 10 afios.

B. SITUACION ACTUAL.

El Instituto Salvadorefio de Turismo, como una entidad de utilidad publica tiene a su cargo la promocion y
estimulo del turismo en todos los aspectos, a la vez sirve para incrementar la promocion turistica en nuestro
medio. No obstante, no ha tenido la capacidad suficiente para promover dichos servicios turisticos en el pais,

por ello, en el mes de julio de 1996, La Asamblea Legislativa crea la Corporacion Salvadorefia de Turismo,



(CORSATURY); con el propésito de la promocién de los sitios més atractivos del pais, fomentando la inversién

extranjera y nacional, coadyuvando asi con las politicas ambientales del Gobierno de la Republica.

Desde entonces, el Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU) y la Corporaciéon Salvadorefia del
Turismo (CORSATUR) se unen para promover una gran cantidad de atractivos turistico que por sus atributos

y caracteristicas propias podrian ser fuentes de riqueza y desarrollo local en el pais. 33

A pesar de todos los esfuerzos hechos en los Ultimos afios, el sector turistico en El Salvador se ha
visto estancado en su desarrollo, debido a multiples factores, entre los que se pueden sefialar los siguientes:
Vias de acceso en malas condiciones, poca motivacion de la empresa privada a invertir, desconocimiento de
los turistas de los atractivos con que cuenta el pais, falta de seguridad, el proceso de guerra que durd mas de

12 afios, en el 2001 los devastadores terremotos que sacudieron al pais.

No obstante, con la entrada del nuevo gobierno en junio de 2004 el turismo se convierte en una
prioridad nacional creando asi el Ministerio de Turismo que a su vez, asumi6 la responsabilidad de la
conduccion de dos institutos ya existentes, el Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU) y la Corporacién
Salvadorefia de Turismo (CORSATUR).

C. IMPORTANCIA DEL TURISMO EN EL SALVADOR

El turismo es importante, ya que es una fuente generadora de divisas que aunque no sostienen la economia
del pais, contribuye a la generacion de empleo directo e indirecto, contribuyendo al bienestar socioeconémico

de los habitantes.

1. Econdmica
El turismo a nivel mundial ha representado una de las actividades econdmicas mas lucrativas que hay, para

algunos paises este es el rubro que sostiene a las economias nacionales, desde el punto de vista econémico

%% Cruz Chévez, M.G. et.al. (2007). Disefio de un programa de comunicacién de marketing integral para
generar demanda de los servicios ecoagroturisticos ofertados por el Hostal y Restaurante LEMPAMAR
ubicado en comunidad La Pita, Municipio de Tecoluca, Departamento de San Vicente. Para obtener el grado
de Licenciado en Administracion de Empresas. Facultad de Ciencias Econdmicas. Universidad de El
Salvador. p. 2.



el turismo es una gran estructura comercial de ventas y compras que ayudan a incrementar el desarrollo de

un pais.

Entre las importancias econdémicas que el sector turismo tiene para el desarrollo de una nacién, esta
la disminucién del nivel de desempleo de un pais, o lo que es igual, el aumento de los niveles de empleo,
existe una relacion inversa, es decir, si se incrementa el turismo, baja el nivel de desempleo, debido a que se
tendra que contratar mas mano de obra para poder satisfacer de la mejor manera posible la demanda
turistica; por otra parte el impacto del turismo también se puede traducir en una aportacién de divisas y la
captacion de divisas por parte del pais receptor la cual produce un aumento en la renta nacional, el cual
debera evaluarse no sélo en la cantidad de divisas percibidas; sino que ademas habra de tomarse en
consideracion el poder generador de riqueza que a través de las reinversiones en los diferentes sectores de
la economia nacional producen un aumento mucho mayor, que es lo que se conoce como efecto

multiplicador.

De conformidad con el Boletin Estadistico del Instituto Nacional de Turismo, en términos
econoémicos, el servicio al turista es un articulo de exportacién que aportara dinero nuevo, la parte que se
quedara en la economia local, gastandose una y otra vez, dispone una reduplicacion de ingresos turisticos el
cual ayudara a una nacion a tener un crecimiento econémico mas acelerado y si existe un enfoque adecuado

también puede promover el orgullo de una comunidad y un mejor calidad de vida.

2. Social

La importancia social del turismo radica en que al haber una estabilidad o incremento en la economia,
producto de la actividad en este sector, habria automaticamente mejoras para las sociedades econdmicas.
Debido a que con este incremento en el sector turismo se abriran fuentes de empleo con la que aumentaran
los ingresos de una parte de la poblacién y con ello el poder adquisitivo con el que podran optar a mejores

estandares de vida donde podran satisfacer sus necesidades basicas.

Ademas, a nivel social, el turismo ofrece amplias oportunidades de sana diversion y esparcimiento,
facilita el descanso, reduce las tensiones, mejora el rendimiento de las personas y brinda un mayor nimero
de variantes que mejoren la calidad de vida en general de las personas. También demanda esfuerzos

nacionales de primer orden para proteger la ecologia y el patrimonio cultural del pais.



D. TIPOS DE TURISMO

En la actualidad existe una clasificacion de turismo segun el motivo, deseos, oportunidades, necesidades que

llevan a las personas a practicarlo, por lo cual se han considerado los siguientes:

Turismo de descanso, o simplemente de sol y playa. El turismo convencional, conocido también
como el modelo de “sol y playa”, es un producto propio de la sociedad urbana e industrial cuyas
caracteristicas principales son entre otras un turismo de gran escala, concentrado desde el punto de
vista de la oferta y masificado desde el punto de vista de la demanda.

Ecoturismo. La corporacién Salvadorefia de Turismo (CORSATUR) expresa el ecoturismo como un
segmento de la actividad turistica que utiliza, de manera sustentable, el patrimonio natural y cultural,
incentiva su conservacion y busca la formacion de una conciencia ambientalista a través de la
interpretacion del ambiente, promoviendo el bienestar de las comunidades involucradas.

Turismo de Aventura. La problematica comienza desde su propio nombre, algunos lo llaman turismo
deportivo, otros més turismo de aventuras, otros tanto turismo de adrenalina o bien turismo reto, y si
bien sus denominaciones es lo de menos, los conceptos si llegan a ser dominantes. Estas
denominaciones generan confusiones y preocupaciones entre el turista e inclusive entre los
prestadores y comercializadores de estos servicios.

Turismo Agricola o Agroturismo. El turismo rural contribuye a diversificar la oferta de productos a

sostener la economia de las comunidades rurales.

Una de las ventajas de Agroturismo es que las compras de productos alimenticios se hacen en las mismas

granjas, o en otras vecinas, de modo que la demanda econémica favorece directamente a la comunidad.

Para el turista, esto significa una oportunidad de entrar en contacto con la naturaleza aiin cuando se

trate de espacios sometidos a procesos productivos intensos, conocer los rasgos de una actividad

dependiente de ella, pasear en bicicleta o en caballo, alimentarse con productos frescos y sanos.

Turismo Cultura. Corresponde a los viajes que se realizan con el deseo de ponerse en contacto con
otras culturas y conocer mas de su identidad.
Turismo Gastrondmico. Otras de las motivaciones al momento de desplazarse puede ser el deleitar

el paladar y conocer los platos tipicos de las regiones.”3

3 |bid. p. 5



E. ECO-AGROTURISMO

Es un conjunto de actividades que promueven el desarrollo de iniciativas para la conservacién de los
ecosistemas, el habitat y la recuperacién de actividades agropecuarias tradicionales, esto con el objeto de
lograr el desarrollo sostenible de las comunidades rurales.

Los términos de agricultura ecoldgica, organica o biologica, definen un sistema agrario por el cual
mediante el uso de técnicas conservadoras y/ 0 mejoradas del suelo y del ecosistema consigue productos de
maxima calidad nutritiva y sensorial, respetando el medio ambiente, sin la utilizacién de productos quimicos.
Es decir, son alimentos producidos por un sistema de cultivo no contaminante que ademas puede favorecer el

mantenimiento de la poblacion rural.

1. Origen del eco-agroturismo

En 1933 surge en Holanda la ECEAT (European Center For Ecological and Agricultural Tourism), que es una
red europea la cual considera que la agricultura intensiva y el turismo masa contribuye a la degradacion del
medio ambiente. Por lo que ACEAT promueve el uso sostenible del suelo y el desarrollo rural, elaborando

modelos donde el medio ambiente, agricultura y turismo se interrelacionen y beneficien mutuamente. 3

El origen del eco-agroturismo se basa en una propuesta de actividades naturales, de tal forma que
con la actividad agraria, ganadera o artesanal, se pretende integrar al visitante en las actividades cotidianas
de la agricultura, ganaderia y su medio ambiente con el fin de sensibilizarlo con la conservacion respecto al
medio rural y ambiental.

El agricultor acoge al huésped y muestra al visitante la vida en el campo, la artesania y el ritmo de
las estaciones. Supone un intercambio de respeto mutuo y esta abierto a todo tipo de personas. Es un factor
principal de desarrollo sostenible que garantiza la calidad de los productos que ofrece y propone un modo de

vida acorde con el habitat local.

2. Importancia del eco-agroturismo
La importancia del eco-agroturismo radica en la mejora de la calidad ambiental, al mismo tiempo que genera
empleos. Eso plantea una relacion positiva entre el turismo y la poblacién local, por lo que el desarrollo

turistico sostenible debe evitar toda accion irreversible sobre el medio ambiente.

% Ibid. p. 7



Otro aspecto importante que se debe considerar es que las zonas rurales, también generan servicios
ambientales para toda la poblacién. El agua que se utiliza, la electricidad que se consume, la conservacion
del patrimonio de biodiversidad, y los paisajes atractivos para el turismo dependen estrechamente de la

sostenibilidad del desarrollo rural y de la calidad de vida de sus habitantes.

3. Dimension socioecondémica del eco-agroturismo
El eco-agroturismo es considerado como un factor de desarrollo econdmico y social, promueve la interrelacion
entre una agricultura sostenible y un turismo solidario, convirtiendo a los campesinos en actores de su propio

desarrollo y fomentando proyectos e iniciativas para luchar contra la desertizacion de las zonas rurales.

Una actividad con mucho potencial para generar empleo permanente y mejorar el bienestar social es
el eco-agroturismo, el cual permite el aprovechamiento de las caracteristicas propias de las actividades que

se desarrollan en el area rural complementando las oportunidades de generacidn de ingresos.

Aln, cuando es necesario un cierto grado de espontaneidad y naturalidad, la planificacion y
organizacion de la actividad eco-agro turistica a nivel local, regional o nacional debe ser abordada con
profesionalismo y tecnificacion. Para mejorar el nivel general de la calidad de vida de los habitantes rurales
asi como las prestaciones propuestas a los visitantes, la capacitacion de las personas es fundamental. La
puesta en practica de proyectos de eco-agroturismo requiere solucionar problemas de base, tanto
ambientales como culturales, resultante de una mayor interrelacion entre las personas y su entorno, con el

proposito de garantizar su sostenibilidad.

4. Instituciones de apoyo al eco-agroturismo en El Salvador.

Dentro de las instituciones que estan involucradas en el impulso y desarrollo del eco-agroturismo en El
Salvador se encuentra La Corporacion Salvadorefia de Turismo (CORSTUR), El Ministerio de Agricultura y
Ganaderia (MAG) a través de la Unidad Ambiental Sectorial (UAS), la oficina de Politicas y Estrategias
(OPE), la Direccién General de Recursos Naturales Renovables (DGRNR), el Centro Nacional de Desarrollo
Pesquero y de la Acuicultura (CENDEPESCA), la Divisién de Agro Negocios (DGEA) y el Instituto
Salvadorefio de Transformacion Agraria (ISTA) y el Ministerio de Medio Ambiente y Recursos Naturales

(MARN), a través del Proyecto Regional para la consolidacion del Corredor Bioldgico Mesoamericano (CBM).



Il. EMPRENDEDURISMO
A. DEFINICION

El Centro de Emprendedurismo de la Universidad de Miami en Ohio —citado en la pagina de la Universidad de
Colorado (s/f)-, define al emprendedurismo como el proceso de identificar, desarrollar y dar vida a una vision,
que puede ser una idea novedosa, una oportunidad o simplemente una mejor manera de hacer las cosas; y
cuyo resultado final es la creacion de una nueva empresa, formada bajo condiciones de riesgo y considerable
incertidumbre.

Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola (2003), un emprendedor es alguien que

emprende con resolucion acciones dificultosas o azarosas.

B. EL ESPIRITU EMPRENDEDOR

Tomando en consideracion la anterior definicion, es evidente que una persona emprendedora tiene
cualidades o caracteristicas que le generan una ventaja o una diferencia de los demas. Siendo asi como

diversos autores coinciden en muchas de estas caracteristicas y se presentan a continuacion:;

1. Factores motivacionales

Entre los factores motivacionales que distinguen a un emprendedor se encuentran los siguientes:

La necesidad de logro, de reconocimiento, de desarrollo personal, también la percepcion del beneficio
economico, una baja necesidad de poder y estatus, la necesidad de independencia, la de afiliacién o ayuda a

los demas y por Ultimo la necesidad de escape, refugio o subsistencia.”%

2. Caracteristicas personales

Dentro de las caracteristicas personales que posee una persona con espiritu emprendedor tenemos:

La iniciativa personal, la capacidad de decision, aceptacion de riesgos moderados, orientacion hacia la
oportunidad, estabilidad emocional / autocontrol, orientacién hacia metas especificas, locus de control interno
(se atribuye a si mismo los éxitos y fracasos), tolerancia a la ambigiiedad / incertidumbre, es receptivo en sus
relaciones sociales, posee sentido de urgencia, honestidad / integridad y confianza, perseverancia /

constancia, responsabilidad personal, por ultimo, es individualista y es optimista.”s

% Rafael E. Alcaraz Rodriguez, El emprendedor de éxito (México: McGraw-Hill, 32 Edicién, 2006), p. 2.

I |bid. p. 3



3. Caracteristicas Fisicas
De acuerdo con Gonzalez Salazar (2007), dentro de las caracteristicas fisicas que presenta un emprendedor

tenemos: La energia y el trabajo duro.

4, Caracteristicas intelectuales
Segun Gonzalez Salazar (2007), existen variadas caracteristicas intelectuales que hacen a un emprendedor,
y estas son:

La versatilidad y flexibilidad, la creatividad, imaginacion e innovacion, también la busqueda de la
verdad e informacidn, la planificacién y seguimiento sistematico de los resultados, capacidad de analizar el
ambiente (reflexion), ademas de una vision comprensiva de los problemas, la capacidad de solucionar los

problemas y la planificacién con limites de tiempo.

5. Competencias Generales
En conformidad con Gonzalez Salazar (2007), las competencias generales de un emprendedor se conforman
de la siguiente manera:

Primeramente, el liderazgo, luego la orientacion al cliente, la capacidad de conseguir recursos, es un
gerente/ administrador de recursos, patrén de factores de produccién, ademas exige eficiencia y calidad,

direccion y gestion de la empresa, asi como red de contacto y comunicacion.

C. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL EMPRENDEDOR

El emprendedurismo no es un término nuevo pero si actualmente sobresaliente y quienes son emprendedores

se enfrentan con un sin fin de situaciones que les hace crecer y esforzarse por lograr sus metas.

Por lo tanto, algunas de las ventajas que presenta todo emprendedor son:

¢ Inicialmente es su propio jefe, no hay supervision de un jefe directo, puede controlar su horario de

trabajo, ademas obtiene ingresos y prestigio para si mismo, se auto emplea y es una fuente de
empleo para otros, lleva a cabo una idea, un suefio, de igual forma puede continuar con una tradicion
familiar y finalmente satisface su necesidad de logro.”8
No obstante, no siempre es todo positivo.

El emprendedor tiene que afrontar desventajas como las siguientes:

% Diana M. Gonzélez Salazar, Plan de negocios para emprendedores al éxito (México: McGraw-Hill, 12
Edicidn, 2007), p. 3.




o  Tiene mayor responsabilidad y por consecuencia, estrés, ademas requiere hacer una gran inversién
de tiempo, y por ende dedica menos tiempo a su familia 0 a su vida social, no cuenta con los
beneficios de un empleado (prestaciones, estabilidad, etcétera), existe el riesgo de que la empresa
fracase y si se toman decisiones equivocadas, se puede poner en peligro la estabilidad de la

empresa.”s®

D. CARACTERISTICAS DEL EMPRENDEDOR

Los emprendedores son personas que posen cualidades que los hacen diferentes a los demas,
permitiéndoles sobresalir y lograr lo que se propongan con éxito. Es por ello que a continuacion se presentan
algunas de las caracteristicas de los emprendedores:

Tenacidad, confianza en si mismo, perseverancia, energia, optimismo, liderazgo, creatividad, iniciativa,

flexibilidad, inteligencia, manejo del tiempo, eficacia, versatilidad, compromiso, integridad, entre otras.*?

E. TIPOS DE EMPRENDEDORES

Los emprendedores se pueden dividir en dos tipos:
e Intrapreneur: Este tipo de emprendedor es el que aplica su talento dentro de la organizacion.
e  Entrepreneur: Es el que crea su propia empresa o desarrolla su propio emprendimiento. No hay que
olvidar que dentro de cada empresa que arranca esta el emprendedor que lo hizo posible, pudiendo

ser este un: emprendedor econdmico, social, tecnoldgico, altruista, politico.™!

Para Schollhammer (1980), citado éste por Alcaraz (2006), los emprendedores se pueden dividir en cinco
tipos de personalidades:
Inicialmente, el emprendedor administrativo. Hace uso de la investigacion y desarrollo para generar nuevas y
mejore formas de hacer las cosas.

Luego, el emprendedor oportunista. Busca constantemente las oportunidades y se mantiene alerta
ante las posibilidades que le rodean.

También, el emprendedor adquisitivo. Se mantiene en una continua innovacion que le permite crecer

y mejorar lo que hace.

* Ibid., p. 4.

O \www.mypeperu.gob.pe/eventodnmype/junio05/_juan_jose_garrido_koechlin/presentaci%d3njjgarrido.pdf
www.gestiopolis.com
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Continuando, el emprendedor incubador. En su afén por crecer y buscar oportunidades y por preferir
la autonomia, crea unidades independientes que eventualmente se convierten en nuevos negocios, incluso a
partir de algunos ya existentes.

Por ultimo, el emprendedor imitador. Genera sus procesos de innovacion a partir de elementos

basicos ya existentes, mediante la mejora de ellos.

F. EMPRENDEDURISMO Y EXITO

Ya hemos definido el emprendedurismo, que significa ser un emprendedor y cuales son sus caracteristicas,
pero cabe entonces preguntar 4 Quién es en realidad un emprendedor y cdmo saberlo? Es por ello que de
conformidad con Diana M. Gonzalez Salazar (2007), se debe responder a una serie de preguntas y en base
a las respuestas se podra identificar las ares de la personalidad que deben reforzarse, ya que, aunque se
diga lo contrario, todos somos emprendedores. Se emprende en muchos aspectos de la vida, pero no siempre
se esta en el momento adecuado para iniciar un gran proyecto. Por lo tanto para emprender con éxito se

recomienda realizar los pasos siguientes:

e Responder a las siguientes preguntas para identificar los gustos y preferencias, ya que esta
demostrado que se tendra mas éxito si se trabaja en lo que nos agrada:
. ¢Qué me gusta hacer?
. ¢Qué estudios o capacitacion tengo?
. ¢Qué sé hacer?
. ¢Qué habilidades poseo?
. ¢ Qué experiencia tengo?
. ¢Qué planes tengo para el futuro?
o Identificar con claridad lo que se requiere hacer y las metas que se desea alcanzar.
o Eliminar mitos y barreras que existen respecto de emprender:
. Barreras econdmicas. Por ejemplo, si no se tiene dinero lo mas probable es que fracase.
. Barreras psicologicas. Por ejemplo miedo al fracaso.
. Barreras culturales. Relacionados con la edad, el genero o patrones familiares esperados.
. Cuarto, desarrollar un buen plan de negocios.
e Actuar, hacer todo lo que se requiere para llevar a cabo con éxito la idea seleccionada; es decir,

pasar del dicho al hecho.
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G. CREATIVIDAD
1. Definicién.
Paniagua (2001) opina que es la “habilidad de coger objetos existentes y recombinarlos para un nuevo uso, o

como solucién a un problema dado, de tal manera, se puede producir de la nada algo nuevo.

2. Tipos de Creatividad

Primero la creatividad objetiva y realista: Esta nos ata a la realidad exterior que se impone cuando el sujeto
ideador: Piensa fluida y libremente, sin limitaciones sobre algo; le viene a la mente lo que es real, descubre
y analiza lo que es negativo, deficitario, conflictivo en lo real, que se evidencia por si 0 se enmascara para
ocultar fallos, carencias o errores, intenta saber mas sobre lo real, descubrir lo que se ignora o no se ve.

Segundo, la creatividad imaginativa y fantastica: Para sobrepasar los limites de la realidad, que se nos
impone tal como aparece y es resultando dificil sobre pasarla recurriremos a la imaginacién o el pensamiento
en imagenes, consistente en el manejo de imagenes mentales cambiantes, habiles y borrosas, a la analogia
metaférica: Compara y mezcla aspectos de imagenes de objetos muy distintos (mano-mesa), a el
pensamiento fantastico libre y transformativo. Se centra en los suefios, las ensofiaciones y fantasias sin
ningun control Iégico-racional y distanciando las leyes de lo real.

Tercero la creatividad aplicada innovadora e inventiva: La creatividad innovadora. Proviene del
pensamiento innovador volcado al cambio y mejora de lo real que se ajusta al deseo de la persona o0 a un
ideal de excelencia. Busca lo mejor y asume que todo lo existente puede cambiar, no es fijo ni estatico. La
creatividad combinatoria. Se deriva del pensamiento combinatorio que reordena las partes, elementos y
acciones del objeto para generar otro distinto. Creatividad inventiva. La invencion o creacion original de algo
Unico e inexistente con anterioridad es la fase superior de los procesos creativos innovadores y combinatorios
fantasticos y analdgicos.

Cuarto, la creatividad socioprocedimental: La creatividad puede ser un proceso y capacidad social e
institucional que se aplica a problemas y situaciones sociales y a organismos y estructuras de caracter
empresarial o cultural o de ocio. Especificamente la creatividad se aplica al modo y a los instrumentos
(¢,C6ma?) para innovar/crear nuevos procesos técnicos, nuevas herramientas y nuevas relaciones de trabajo
interactivo y grupal mas placentero, ludico y eficaz.

Quinto, la creatividad expresiva o lenguaje total: El pensamiento creativo y divergente, imaginativo e
inventivo se apoya, se estimula y se manifiesta a través de los lenguajes expresivos naturales en todo ser
humano, tanto en el nifio como en el adulto, generando la multiexpresion creativa corporal (mimica gestual,

dramética, danza,...), sonoro-musical (sonidos, canciones,...), verbal-literario (cuentos, lirica,...), plastico-
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espacial (escultura, arquitectura, paisajes,...), simbdlico-matematica (férmulas fisicas y simbolos abstractos) y
tecno-instrumental (artefactos, inventos, productos).42
De igual forma para la psicologia se puede hablar de dos tipos de creatividad: La ordinaria y la excepcional.
La primera, es la que aparece en individuos comunes, en situaciones normales de la vida.
La segunda, es aquella que rompe paradigmas y genera cambios relevantes y trascendentes en la

vida de los hombres.

3. Procesos para incrementar la creatividad
La creatividad ha venido estudidndose tanto en el campo fisioldgico como psicoldgico, existiendo la
percepcion de que puede ser desarrollada. Sin embargo hay situaciones que limitan su expresion, por lo tanto
a continuacién se muestran algunos pasos que se podria seguir un emprendedor para aprovechar y
desarrollar su creatividad:

¢ Inicialmente arriesgarse, sin temer al ridiculo o al fracaso.

e  Luego, buscar siempre la excelencia en lo que se hace.

e  Encontrar soluciones diferentes a un mismo problema.

e  Acostumbrarse a buscar informacion cuando haga falta.

o  No descartar ideas sin haberlas analizado bien.

e No criticar las ideas de los demas.

e  También, cuando se falle en una primera ocasion, volver a intentarlo.

e  Ademas, no esperar a que los demas actuen.

e Interesarse por diversos temas.

¢ Rodearse de personas optimistas y creativas.

e  Permitirse sofiar. Los minutos previos a la hora de dormir son un buen momento para explorar

posibilidades.
o  Dejar de depender de la estructura externa, especialmente cuando se buscan opciones de solucién a
problemas determinados.
e Esimportante, divertirse lo mas que se pueda en el proceso, para dar libertad al pensamiento.
e  Mantener una elevada autoestima.

o  Finalmente, utilizar rutinas diferentes; romper paradigmas.*?

2 www.es.wikipedia.org
* Rafael E. Alcaraz Rodriguez, El emprendedor de éxito (México: McGraw-Hill, 32 Edicion, 2006), p. 15.
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4. Caracteristicas de las personas creativas
A las personas creativas se les pueden atribuir una gran variedad de caracteristicas y entre ellas se
encuentran las siguientes:
Fluidez o soltura, flexibilidad, originalidad, elaboracion, apertura a nuevas ideas, tolerancia a la ambigiiedad,
amplia gama de intereses, curiosidad, entusiasmo, energia, imaginacién vivida, juguetdn, persistencia,
comodidad con el cambio, capacidad para trabajar fuerte, capacidad para mostrar compromiso, capacidad
para concentrarse en el pensamiento divergente, independencia de pensamiento.

Ademas de la atraccion a la complejidad, intuicion, toma de riesgos, despreocupacion por las reglas,
disfrute del fluir de ideas, habilidad siquica, habilidad de hacer combinaciones innovadoras, deseo de mejorar
las cosas, habilidad de ver las cosas desde mas de una perspectiva, mente abierta a nuevas ideas, habilidad

de ver el alcance de las cosas, deseo de tomar la iniciativa, capacidad de generar muchas opciones.*

De igual forma Millar, (2000) identifica ocho destrezas que demuestran las personas creativas:
e  Primero, ven la amplitud o alcance de las cosas.
e  Segundo, toman la iniciativa.
e  Tercero, estan abiertas a nuevas maneras de hacer las cosas.
e  (Cuarto, se interesan en las ideas de otros.
e Quinto, generan muchas opciones.
e  Sexto, toman decisiones basadas en sus valores.
e  Séptimo toman accion y son persistentes.

e  Octavo, comparten el crédito y compensan a si mismos y a los demas.

5. Barreras de la creatividad

El desarrollo de la creatividad tiene numerosas barreras, algunas de ellas internas y otras externas. Dos
importantes factores que limitan la creatividad esta dada por la relaciéon con el entorno, lo cual impide que
otras explicaciones puedan ser consideradas. Y el otro factor es la contigliidad. Aquellos hechos que por
sucesion en el tiempo han antecedido a la aparicién de un fenémeno serén las primeras explicaciones
propuestas como causas, impidiendo que se consideren otras explicaciones. Por lo tanto a continuacién se

mencionan las principales barreras de la creatividad:

* www.geocities.com/creanimate123


http://www.geocities.com/creanimate123
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e Las reglas no dadas: Consistente poner en nuestra cabeza restricciones que no existen. Se trata de
imponernos implicitamente mas reglas de las que estan realmente dadas.

e Familiaridad: Constituye ofra fuente de interferencia negativa la excesiva familiaridad con el
problema. Si bien el conocimiento del entorno es fundamental para resolver la mayoria de las
cuestiones derivadas del desempefio de una funcién, se vuelve en su contra cuando se trata de
encontrar un camino nuevo. Esta es una de las razones atribuidas al éxito de los consultores. Ellos
son eficaces, no porque sepan mas sobre un determinado tema, sino porque son capaces de ver el
problema con nuevos 0jos.

e Temor al ridiculo: También se puede decir que es un impedimento emocional el miedo al ridiculo. El
anticipar posibles comentarios negativos, imaginar falta de apoyo, o incluso sentir verglienza ante
una propuesta novedosa, son poderosos impedimentos para desarrollar la creatividad. Piense que lo
ridiculo esta sometido a las convenciones sociales y que justamente son los genios los que logran
romper estos moldes.

o  Conflictos: Generados estos por las ideas creativas, ya sea a gran 0 a pequefia escala, son quiza los
mayores impedimentos al desarrollo creativo. Considérese como ejemplo cual seria la reaccidn en su
entorno de trabajo si usted propusiera un plan para conseguir importantes ahorros en los procesos
de trabajo, pero que supusiera cambios de hébitos de trabajo para mucha gente y que incluso

pudiera amenazar la estabilidad laboral de alguna persona.*5

H. TRABAJO EN EQUIPO

1. Definicion

El trabajo en equipo es una condicién que implica trabajar en cooperacién con otros de una manera
coordinada, armonica y enfocada, aprovechando las fortalezas de cada cual y potencializandolas a favor del

grupo mediante la sinergia.*

2. Caracteristicas de los equipos efectivos de trabajo

Aprender a trabajar de forma efectiva como equipo requiere su tiempo, dado que se han de adquirir

habilidades y capacidades especiales necesarias para el desempefio arménico de su labor.

*® \wwww.gestiopolis.com
*& www.gestiopolis.com/dirgp/rec/trabeq.htm


http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=tiempo&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=desempeño&?intersearch
http://www.gestiopolis/
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Existen distintos aspectos necesarios para un adecuado trabajo en equipo, entre ellos podemos

mencionar:

Liderazgo efectivo, es decir, contar con un proceso de creacion de una vision del futuro que tenga en
cuenta los intereses de los integrantes de la organizacion, desarrollando una estrategia racional para
acercarse a dicha vision, consiguiendo el apoyo de los centros fundamentales del poder para lograr lo anterior

e incentivando a las personas cuyos actos son esenciales para poner en practica la estrategia.

Promover canales de comunicacion, tanto formales como informales, eliminando al mismo tiempo las

barreras comunicacionales y fomentando ademas una adecuada retroalimentacion.

Existencia de un ambiente de trabajo arménico, permitiendo y promoviendo la participacion de los

integrantes de los equipos, donde se aproveche el desacuerdo para buscar una mejora en el desempefio.*

De forma resumida, existen siete atributos para que un equipo sea considerado de alto desempefio, o
efectivo y estos son:

e  Solida plataforma de comprensién

e  Vision compartida

e  Atmdsfera creativa

e  Propiedad de las ideas

o  (Capacidad de recuperacion a las dificultades

e  Generadores de establecimiento de contactos

e  (Capacidad de aprender de la experiencia™8

3. Causas de fracaso

Las principales causas del fracaso de los equipos de trabajo son las siguientes:

e Primero, por no tener metas ni objetivos claros.
e  Luego, por falta de coordinacion en la secuencia de acciones.
e  También, por la falta de una buena administracion.

o  Ademas por un liderazgo rigido, que no se adapta a las etapas y caracteristicas del tiempo.

" www.monografias.com
*8 www.rincondelvago.com


http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=proceso&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=la%20organización&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=estrategia&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=poder&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=estrategia&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=tiempo&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=retroalimentación&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=ambiente&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=desempeño&?intersearch
http://www.rincon/
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o  Posteriormente, el desinterés en dejar su individualidad y que, por consecuencia, no estimula su
espiritu de servicio.

e Finalmente, por rezagar algin miembro del equipo.4

4. Ventajas y desventajas del equipo de trabajo
a. Ventajas del trabajo en equipo
El trabajo en equipo brinda varis ventajas para lograr los objetivos propuestos en cualquier proyecto
emprendedor y estas son:
o Union de habilidades, capacidades y competencias de cada uno de los miembros del equipo.
e Mayor desarrollo personal de los integrantes.
o Amplia los conocimientos adquiridos emocionalmente.
e Fomenta las relaciones humanas.
e Mejora la capacidad de hablar, escuchar y dialogar.
e Ademas, estimula la iniciativa y la creatividad.
e Mayores recursos para la solucion de problemas (ideas).
e Amplia perspectivas.
o Cambia la competencia individual por la cooperacién de grupo.
e Ayuda a eliminar temores
e Desarrolla la tolerancia.
e Ayuda a actuar en forma impersonal.

e Disminuye las cargas de trabajo."%

b. Desventajas del trabajo en equipo
Aunque existen ventajas, ciertamente no se puede evitar el que se encuentren ciertos inconvenientes o
desventajas y son:

e Se presentan rivalidades y diferencias.

o Puede crearse competencias por sobresalir, impidiendo el buen desempefio de los demas.

¢ Reuniones mas largas y con mas conflictos.

* Diana M. Gonzélez Salazar, Plan de negocios para emprendedores al éxito (México: McGraw-Hill, 12
Edicidn, 2007), p. 13.

% Ibid., p. 10.
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Comportamientos pasivos o indiferentes de algunos miembros del grupo.
Liderazgo autocratico.

Problemas de comunicacién efectiva.

Desorientacién de algunos integrantes respecto de las lineas de autoridad.
Incumplimiento de funciones al sostener que éstas corresponden a otra persona.

Duplicidad de esfuerzos.5!

5. Reuniones de trabajo

Una reunién es una cita concretada entre un conjunto de personas (en este caso, de los equipos de trabajo)

para tratar un tema comun. Estas reuniones deben ser planeadas con anticipacion e incluir ciertas

secciones:s?

Lectura del acta o minuta anterior.
Revision del desempefio.
Reconocimiento del éxito.
Solucién de problemas.
Compartir informacion.

Acuerdos generales.

Ademas para que las reuniones sean efectivas deben seguir algunas reglas sencillas, entre las cuales estan:

Todos los interesados deben estar enterados con anticipacion de la préxima reunion (fecha y temas
que habran de tratarse).

Ser puntuales (para iniciar, terminar y manejar la agenda).

Todos deben saber quién coordina la reunion.

Tener una agenda de puntos por tratar asi como el objetivo de la reunion.

Nombrar aun encargado de levantar el acta o minuta.

Tomar tiempo para introducir y concluir la reunion y poder tomar las decisiones sin prisas (en
especial en los temas de mayor importancia).

Evitar los problemas comunes que se presentan en las reuniones de trabajo como: divagar;

participantes pasivos o0 dominantes y que, por consecuencia, generan rivalidades.

*! |bid.

52 1hid.

p. 10.

pP. 12.
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a. Proceso de la reunién

Para que una reunién sea Util tiene que estar bien preparada, para ello hay que tener en cuenta los aspectos
materiales como los funcionales y una forma efectiva de iniciar la reunién es definir los objetivos y estos se
dividen en los que se han de lograr y los objetivos secundarios que son los que serian interesantes. Si los

objetivos prioritarios son muchos se hacen varias reuniones.

Luego la eleccidon de los participantes ya que la eficacia de una reunién depende mucho de los
participantes. Se tendria mirar si las personas son compatibles. Después planificar el desarrollo de la reunion,
que es donde viene definido en el orden del dia que es un desarrollo de las cuestiones que se abordaran.
Posteriormente la organizacion del material de la reunion y se debe tener en cuenta los documentos,
preparar la sala, los aspectos anexos: la botella de agua, papelera, boligrafos, hacer un recordatorio de la

convocatoria, asegurarse que asistiran.5?

Al inicio de la reunién también es importante:

o Presentacion de los participantes: Es importante saber que es especializado, y de que es bueno que
se conozcan.

o Darles confianza: A través de la presentacion se crea un clima de confianza. Para que se encuentren
bien los participantes y el animador se tiene que encontrar a gusto. En un primer momento los
participantes se sentiran ansiosos porque se sienten observados por los otros. Se debe tener en
cuenta el tiempo.

o Presentacion del tema de reunion, es decir, de que se habla, porque hablamos de este tema, porque
les interesa hablar de este tema, cuales son los problemas planteados.

o Fijar los objetivos de la reunion: Explicar el orden del dia que tenemos, comentarlo. Establecer los
objetivos prioritarios y clarificarlos dentro del periodo de tiempo de la reunion, si hay tiempo

pasaremos a los objetivos secundarios y asi sucesivamente.

b. Estructura y regla para los equipos
En todo equipo de trabajo se deben establecer reglas, a fin de tener un orden. A continuacion se dan a
conocer algunas de ellas:

e Escuchar activamente a los miembros del equipo integrante para que las ideas queden

comprendidas por todos.

S3www.rincondelvago.com/equipos-de-trabajo_3.html
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Estimular la formacion de ideas y construirlas con base en las del resto de participantes, para tener
una perspectiva clara e identificar los elementos positivos.

Dar crédito a otros por las sugerencias que presenten, a fin de evitar conflictos y propiciar la
innovacion de los participantes innovadores.

Distribuir funciones y responsabilidades de los participantes.

Estructurar las reuniones que se tendran para facilitar el flujo de informacion.

Acordar, dentro de un clima democratico, loas obligaciones y derechos, lo que se debe hacer y lo
que no, lo que se debe dar o negar.

Evaluar y revisar las reuniones y actividades realizadas para conocer el grado de avance que llevan,

asi como conocer en qué punto del plan se encuentran.>

6. Etapas en la formacion de equipos.

Para tener una estructura o formacién efectiva de un equipo, este debe pasar por una serie de etapas de

crecimiento y desarrollo que son:

Etapa de formacién. Esta primera etapa sucede cuando un grupo de personas se unen para sacar
adelante un objetivo. En muchas ocasiones, apenas se conocen entre si y no saben lo que se espera
de ellos ni como deben realizar su tarea. En esta parte, todos los miembros del equipo tienen una
buena actitud, empiezan a conocerse y a compartir informacion y se comienza a sentir confianza y
comodidad con los otros integrantes.

Etapa de tormenta. Es la etapa donde empieza a surgir el conflicto, se le denomina tormenta y ocurre
cuando empiezan a surgir desacuerdos entre los miembros del equipo. El trabajo en equipo implica
negociar intereses personales, ceder en algunos aspectos, conciliar otros. En esta etapa también
salen a flote los desacuerdos sobre los procedimientos y los roles de cada uno de los participantes.
Aqui no son muy placenteras las relaciones interpersonales. El conflicto no es malo por si mismo, a
partir del desacuerdo empiezan a surgir los acuerdos, el asunto es no centrarse solamente en las
diferencias individuales.

Etapa de establecimiento de normas. En esta etapa, los miembros empiezan a sentirse parte del
equipo con mas fuerza que al principio, desarrollandose un sentido de union. Se corre el riesgo de

que los integrantes, empiecen a callar sus comentarios para no sentirse censurados por no estar

> Rafael E. Alcaraz Rodriguez, El emprendedor de éxito (México: McGraw-Hill, 32 Edicién, 2006), p. 30-31.
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jugando en equipo, para evitar esto, es necesario tener clara la forma de discutir cada una de las
alternativas y de las decisiones que se tomen. Las normas que se establecen son aquellas
relacionadas con la regulacién de la conducta de los miembros del equipo, sobre el logro de los
objetivos y la resolucion de problemas personales.

e Etapa de desempefio. Ocurre cuando se empiezan a lograr los objetivos propuestos. Ya se han

desarrollado relaciones sociales y existe un gran sentido de compromiso hacia el equipo.”®

lll. PLAN DE NEGOCIO.
A. NATURALEZA DEL PROYECTO

En este se explica de manera general lo que sera la empresa; es decir, de qué estara constituida, en qué
consiste y a qué se dedicara. Hay que identificar la competencia para llevar al mercado productos o servicios
parecidos. Se debe describir cual podria ser el lugar o posicion en el mercado de su empresa respecto a la

competencia.®

La naturaleza del proyecto comprende un proceso creativo para determinar el producto o servicio de
la empresa. Una vez que la idea ha sido seleccionada, se debe justificar la importancia de la misma,
especificando las necesidades o carencia que satisface la necesidad o el problema que resuelve.
Posteriormente debe determinarse el nombre de la empresa a través de una generacion de ideas y una

evaluacion de las mismas.

Asi mismo, es importante mencionar el giro, ubicacién y tamafio de la empresa. Deben describirse la
misién y los objetivos a corto, mediano y largo plazo de las empresas asi como las ventajas y distingos

competitivos de las mismas.

De igual forma hay que llevar a cabo el anélisis de la industria y establecer claramente los productos
ylo servicios que la empresa ofrecera al mercado asi también como justificar los elementos que califican al

desarrollo del proyecto y los apoyos basicos con lo que se contara para lograr sus objetivos.

> www.es.wikipedia.org/wiki/Equipo
% Sérvulo Anzola Rojas, De la idea a tu empresa (México: McGraw-Hill,32 Edicién,2005), p. 25.
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1. Proceso creativo para determinar el servicio de la empresa

Para definir el producto o servicio que la empresa proporcionara a sus clientes se debe llevar a cabo una

lluvia de ideas para determinar el producto o servicio de la futura empresa y luego de evaluarlas seleccionar

una de ellas.

2. Justificacion de la empresa

Una vez que la idea ha sido seleccionada, se debe justificar la importancia de la misma, especificando la

necesidad o carencia que satisface o el problema concreto que resuelve.

3. Nombre de la empresa y del servicio

El nombre de la empresa es su carta de presentacion, es el reflejo de su imagen, su sello distintivo y, por

ende, debe reunir una serie de caracteristicas especificas. EI nombre de la empresa debe ser entre otras

cosas: descriptivo, original, atractivo, claro y simple, significativo y agradable.

4. Descripcion de la empresa

a. Tipo de la empresa

El giro de la empresa es su objeto u ocupacién principal:

Primero las industriales. La actividad de este tipo de empresas es la produccién de bienes mediante

la transformacidn o extraccion de materias primas. Y estas a su vez se clasifican en:

Extractivas. Cuando se dedican a la explotacion de recursos naturales. Como son las pesqueras,
madereras, mineras, petroleras, etc.

Manufactureras. Son empresas que transforman las materias primas en productos terminados.

e Luego las comerciales. Son intermediarias entre productor y consumidor; su funcion

primordial es la compra-venta de productos terminados. Pueden clasificarse en:

Mayoristas, Cuando efectian ventas en gran escala a oftras empresas
(minoristas), que a su vez distribuyen el producto directamente al consumidor.

Minoristas o detallistas. Las que venden productos al menudeo, 0 en pequefias cantidades al
consumidor.

Comisionistas. Se dedican a vender mercancia que los productores les dan

a consignacion, percibiendo por esta funcién una ganancia o comision.
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e Por ultimo las de servicio. Como su denominacion lo indica, son aquellas que brindan un servicio a la

comunidad y pueden tener o no fines lucrativos.”’

b. Ubicacion y tamafio de la empresa
Como Sugiere Alcaraz (2006), la ubicacién permite determinar el medio ambiente cercano a la empresa. El

Tamafio de la empresa se determina de acuerdo a la clasificacién establecida por organismos de gobierno.

5. Mision de la empresa
Es la razdn de ser de la empresa, el motivo por el cual existe. Asi mismo es la determinacion de las funciones
bésicas que la empresa va a desempefiar en un entorno determinado para conseguir tal mision. En la mision

se definen tres cosa: La necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar y, los productos y servicios a ofertar.%

6. Objetivos de la empresa

Los objetivos 0 metas, son los fines que se persiguen por medio de una actividad de una u otra indole.
Representan no sélo el punto terminal de la planeacion, sino también el fin que se persigue mediante la
organizacion, la integracién de personal, la direccion y el control.”s®

Con base en el tiempo que se pretenden cumplir, los objetivos se clasifican en las siguientes categorias:

a. Corto Plazo. Cubre periodos de 6 meses a1 afio.
b. Mediano plazo. Cubre periodos de 1 afio a 5 afios.

¢. Largo plazo. Cubre periodos de 5 afios a 10 afios.

7. Ventajas competitivas
La ventaja competitiva es la capacidad o circunstancia que permite a que una empresa obtenga utilidades
superiores a la medida en una industria especifica.
Las estrategias permiten a las organizaciones obtener una ventaja competitiva por tres motivos: El liderazgo
en costos, la diferenciacion y el enfoque. Llamadas estrategias genéricas.

El liderazgo en costos gira en torno de la produccion de productos estandar, a precios unitarios muy

bajos, para consumidores que son sensibles a los precios. La diferenciacién es una estrategia que busca la

> www.rincondelvago.com/aspectos-y-conceptos-de-una-empresa.html

>8 www.trabajo.com.mx/mision_de_una_empresa.htm

> Harol Koontz, Administracién una perspectiva global (México: McGraw-Hill, 112 Edicion, 1998), p. 129
% James A. F. Stoner, et. al., Administracién _(México: Prentice Hall, 62 Edicién, 1996), p. 151.
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produccion de productos y servicios que se consideran Unicos en la industria y estadn dirigidos a
consumidores que son relativamente insensibles a los precios. El enfoque significa producir productos y

servicios que satisfacen las necesidades de grupos pequefios de consumidores.®!

8. Analisis de la industria o sector
Aqui se pretende establecer las condiciones actuales de la industria o0 sector en que se ve involucrada la
empresa, asi como las condiciones futuras que se pueden proveer para la misma a través del reciente

desarrollo que se haya presentado.

9. Productos o servicios de la empresa
Es importante establecer con claridad cuales son los productos o servicios que la empresa ofrecera al
mercado, por lo tanto, en este punto sdlo se trata de hacer visibles las caracteristicas generales mas

importantes que poseen los productos y/o servicios que la empresa ofrece.

10. Clasificaciones para entrar al area

Es muy importante que antes de iniciar cualquier proyecto, se cuente con la capacitacidn y
experiencia necesaria para visualizar, de una manera real, las ventajas y problemas que en la misma se
pudieran presentar. Por lo tanto aqui se pretende justificar los elementos que califican al desarrollador del

proyecto para llevarlo a cabo. Asi lo expone (Alcaraz 2006).

11. Apoyo
Los apoyos son cualquier fuente de informacién, contactos clave y expertos que brindan o proporcionan
ayuda para la empresa, como: Contador, Abogado, Agencia de seguros, Técnico (especialista), Disefio /
imprenta y Otros (camaras, universidades, gobierno, etc.).
De acuerdo con Alcaraz (2006), existen algunas areas basicas, en las que toda empresa se ve involucrada y
para ello es de utilidad contar con apoyos como los antes mencionados.

o Arealegal

e Area de produccion

o Area de mercado

e Area administrativa

®! Fred R. David, Conceptos de administracion estratégica (México: Prentice Hall, 52 Edicién, 1997), p. 68.
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B. MERCADOTECNIA

1. Definicion

La mercadotecnia es un sistema global de actividades de negocios, proyectados para planear, establecer el
precio, promover y distribuir bienes y servicios que satisfacen deseos de clientes actuales y potenciales. Asi lo

expone (Stanton et.al., 2004).

2. Objetivos de la mercadotecnia
Los objetivos de mercadeo pueden ser de dos tipos:
e Sobreponerse a las dificultades o problemas
e Las oportunidades”s?
La mayor de los objetivos de mercadotecnia giran en funcién de como aprovechar mejor el mercado, pero
también de cdmo mantener la posicion de la marca, incrementar el volumen de ventas, incrementar la difusion

de la imagen de la empresa, seleccionar la mejor campafia publicitaria.

3. Investigacion de mercados

El sistema de informacion es el cerebro vivo de una organizacion. Mediante la investigacién se determina qué
desea el cliente, cdmo actla la competencia y cuales son los factores sociales, politicos y econémicas que
mas interfieren en los negocios de la organizacion en el conjunto macro ambiental; en el aspecto micro
ambiental se precisa qué espera recibir el cliente de la empresa, qué informaciéon de mercado desearian
recibir los proveedores, si se pueden probar nuevos productos, compradores, estudiar precios, comprender

los clientes clave y evaluar la eficacia de la publicidad y la promocién de ventas.”s?

Una investigaciéon de mercado puede revelar expectativas relacionadas con los aspectos tangibles
que un consumidor valora en un servicio; no obstante, para descubrir que aspectos tangibles valora
determinado publico en un servicio, es preciso indagar sobre el aspecto motivacional para descubrir los
simbolos que representan premios o deseos ocultos de las personas

Si se cuenta con un célculo del consumo aparente, se puede determinar la demanda potencial del
producto o servicio de la empresa en el corto, mediano y largo plazo.

Posteriormente, los resultados obtenidos permitiran identificar mas rapidamente la participacion de la

competencia en el mercado.

%2 José N. J. Castro, Investigacion integral de mercados (México: McGraw-Hill, 32 Edicion, 2005), p. 40.

83 Marcos Cobra, Marketing de servicios (Colombia: McGraw-Hill, 22 Edicion, 2000), p. 19.
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a. Tamafno del mercado

En esta seccién del plan de negocios se hace necesario buscar, de manera objetiva con base en
fuentes de informacion confiables, cuantos posibles clientes podria tener la empresa, donde estan y quiénes
son. Por lo tanto es necesario obtener algunos detalles de los futuros clientes: edad, sexo, estado civil,

ingreso mensual, etcétera. Es decir, se debe establecer el segmento de mercado donde operara la empresa.

b. Consumo aparente
Una vez identificado el numero de clientes potenciales se debe identificar el consumo probable, es decir, la

cantidad de producto que consume con base en los habitos probables de consumo que tienen los clientest*

¢. Demanda potencial
Si se cuenta con un calculo aparente (actual) del mercado, es facil determinar el consumo potencial del
producto o servicio de la empresa, simplemente proyectando el crecimiento promedio del mercado en el corto,

mediano y largo plazo.6®

d. Participacion de la competencia en el mercado
Para poder conocer cual es esta participacion, es aconsejable que la empresa logre identificar a sus
principales competidores, el area geografica que cubren y la principal ventaja que les ha permitido ganar

mercado

4. Estudio de mercado

Es la funcién que vincula a consumidores, clientes y publico con el mercaddlogo a través de la informacion, la
cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y problemas de mercado; para generar, refinar y

evaluar las medidas de mercadeo y para mejorar la comprension del proceso del mismo.

Dicho de otra manera el estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita
la obtencién de datos, resultados que de una u otra forma seran analizados, procesados mediante
herramientas estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacion o no y sus complicaciones de un

producto dentro del mercado.

* www.industrial.uson.mx/seminario
% Rafael E. Alcaraz Rodriguez, El emprendedor de éxito (México: McGraw-Hill, 32 Edicién, 2006), p. 67.
% www.monografias.com
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http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=información&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=problemas&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=mercadeo&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=proceso&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=datos&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=estadísticas&?intersearch
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a. Objetivos del estudio de mercado
En este apartado, debe definirse el producto o el servicio que se planea ofrecer, de acuerdo con el punto de

vista del consumidor potencial.

b. Encuesta tipo
Es muy importante que los datos que se desean conocer, respecto al mercado potencial de la empresa sean
traducidos a preguntas claras, concretas, que no impliquen calculos complicados, breves y que realmente

arrojen la informacion que se busca.

c. Aplicacion de encuesta
No basta con disefiar el instrumento (encuesta) adecuado, sino que también resulta necesario aplicarlo en la
forma correcta para asegurar que la informacion que se obtendra sea valida para los fines perseguidos. Por

es0 se necesita determinar como, dénde y cuando se va a aplicar, ademas de quién lo aplicara.

d. Resultados obtenidos

Una vez aplicada la encuesta y obtenido la informacién requerida, hay que tabularla y referirla a la poblacién
total de clientes potenciales, para lograr obtener conclusiones vélidas y confiables, respecto a la factibilidad
del mercado del producto o servicio de la empresa, asi como la informacién concerniente a las preferencias

del posible consumidor.

e. Conclusioén del estudio realizado

Son la interpretacién de los datos obtenidos, proyectado a condiciones potenciales de desarrollo de la
empresa, para obtener una imagen, lo mas clara posible, de la venta que la empresa lograra, el sistema de
comercializacion o plan de ventas adecuado y la mezcla de mercadotecnia ideal para llevar a cabo ese plan

respecto a esta empresa en particular.

5. Distribucion y puntos de venta

Una vez que se logra identificar las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un producto que las
satisfaga, se vuelve necesario determinar como se harén llegar los productos al mercado. Para esto se deben
seleccionar rutas mediante las cuales se transporte el producto desde el centro de produccién hasta el

consumidor, de la manera mas eficiente posible.
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6. Promocioén del producto o servicio

Promocion son todas las funciones realizadas para que el mercado se entere de la existencia del producto o
servicio, la marca, incluidas la venta y ayudas a la venta, sea ésta la gestién de los vendedores, oferta del
producto o servicio por teléfono, Internet u otros medios similares, los anuncios publicitarios, y la publicidad
mediante otros vehiculos. Por lo tanto a través de un adecuado programa de promocion, se puede lograr dar

a conocer un producto o servicio, e incrementar el consumo del mismo, etc.5

a. Publicidad
Promocionar es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado meta y su
objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente para que compre un producto, con el
consecuente incremento en las ventas. Para lograr esta meta, el emprendedor debe hacer énfasis en:
e Animar a los posibles compradores a buscar el producto o servicio que se le ofrece y ganar la
preferencia del cliente.
e Cuando el empresario da a conocer informacién sobre los productos o servicios, utiliza algunos

medios, como son: periddicos, radio y volantes.

b. Promocion de venta

Otro elemento que puede causar un gran impacto en el mercado meta es el sistema de promocion de ventas;
ésta abarca actividades que permiten presentar al cliente con el producto o servicio de la empresa; la
promocién de venta debe llevarse a cabo para que el cliente ubique al producto o servicio de la empresa en el
mercado, ejemplo de estas actividades son muestras gratuitas, regalos en la compra del producto, ofertas de
introduccién, patrocinio y/o participacion en actividades sociales, educativas, culturales o deportivas de la

comunidad.

¢. Marcas
Segun Stanton et. al. (2004). Una marca es el nombre, término, signo, simbolo o disefio, o combinacién de los
mismos, que identifican los bienes y/o servicios que ofrece una empresa y sefiala una clara diferencia con los

de la competencia.

87 www.es.wikipedia.com
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d. Etiqueta

Stanton et. al. (2004) asegura que la etiqueta son las formas impresas que lleva el producto para dar
informacién al cliente acerca de su uso o preparacion. Las etiquetas no so6lo son exigidas por la ley, sino que
pueden jugar un papel importante en la imagen que el consumidor se haga del producto, por tanto, es

necesario disefiarlas con mucho cuidado y detenimiento.

e. Empaque

El empaque debe ayudar a vender el producto, especialmente el que es adquirido directamente por el
consumidor final. No basta que el empaque muestre el nombre del fabricante y la marca, el recipiente también
debe servir como medio publicitario, aumentando el valor del producto ante el cliente, ademas se debe buscar

que sea reciclable y, si es posible, biodegradable.

7. Fijacion y politicas de precio
La fijacién de precio es sumamente importante, pues el precio influye en la percepcidon que tiene el
consumidor final sobre el producto.

Basicamente las politicas de precios de una empresa, determinan la manera en que se comportara
ésta, en cuanto al precio de introduccién en el mercado, descuentos por compra en volumen o pronto pago,

promociones, comisiones, ajustes de acuerdo a la demanda, etc.

8. Plan de introduccion de mercado
El plan de introduccion al mercado es la estructuraciéon de acciones concretas a realizar en los primeros

meses de desarrollo de la empresa para garantizar una entrada exitosa en el mercado.

9. Riesgos y oportunidades de mercado

Alcaraz (2006), asegura que toda nueva empresa que entra en el mercado, debe elaborar un listado de los
posibles riesgos y oportunidades que el mercado en que esta incursionando posee. El listado debe considerar
aspectos como: posibles acciones de la competencia, medio ambiente de la empresa, disposiciones
gubernamentales, tendencias sociales, econémicas y culturales, y todo aquello que considere que pudiera

afectar a la empresa en el corto, mediano o largo plazo.
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C. PRODUCCION

1. Definicion

Produccién es todo proceso a través del cual un objeto, ya sea natural o con algun grado de elaboracién, se
transforma en un producto Util para el consumo o para iniciar otro proceso productivo. La produccién se
realiza por la actividad humana de trabajo y con la ayuda de determinados instrumentos que tienen una mayor

o menor perfeccién desde el punto de vista técnico.®

2. Objetivos del area de produccion
Con base en las ventas estimadas, se deben determinar los objetivos a corto, mediano y largo plazo que

tendra la empresa.

3. Especificacion del servicio

El disefio de un producto o servicio debe cumplir con varias caracteristicas, entre otras:
e Simplicidad (facilidad de uso)
o Confiabilidad (que no falle)

e (Calidad (bien hecho, durable, etc).

4. Descripcion del proceso de prestacion del servicio

El proceso de produccion se establece siguiendo el procedimiento que a continuacién se describe:
Primero, determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o prestar un servicio.
Segundo, organizar las actividades de manera secuencial.

Tercero, establecer los tiempos requeridos para llevar a cabo cada actividad.

5. Diagrama del flujo de produccién
Representacién Gréfica que indica cdmo fluye o circula un producto, o se desarrolla un fendmeno, a través de
un sistema o una serie de sistemas operativos. 8

Este diagrama contiene, en general, muchos mas detalles que el de operaciones. Se aplica a un
componente de ensamble o un sistema para lograr la mayor economia en la fabricacion, o en los
procedimientos aplicables a un componente o una sucesién de trabajos en particular. Este diagrama de flujos

es especialmente Util para poner de manifiesto costos ocultos como distancias recorridas, retrasos y

%8 www.definicién.org/produccion
% Benjamin W. Niebel, Ingenieria industrial, métodos, tiempos y movimientos (México: ALFOMEGA, 92
Edicion, 1996), p. 120.
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almacenamientos temporales. Una vez expuestos estos periodos no productivos, el analista puede proceder
a su mejoramiento.

Ademas de registrar las operaciones y las inspecciones, el diagrama de flujo de proceso muestra
todos los traslados y retrasos de almacenamiento con los que tropieza un articulo en su recorrido por la
planta. En él se utilizan otros simbolos adecuados méas de los de operacion e inspeccion empleados en el
diagrama de operaciones. Una pequefia flecha indica transporte, que se define como el movimiento de un
lugar a otro, o traslado, de un objeto. Un simbolo con la letra D mayuscula indica demora o retraso, el cual
ocurre cuando no se permite a una pieza ser procesada inmediatamente en la siguiente estacién de trabajo.
Un triangulo equilatero puesto sobre su vértice indica almacenamiento, o sea, cuando una pieza se retira y
protege contra un traslado no autorizado. Cuando es necesario mostrar una actividad combinada, por
ejemplo, cuando un operario efectlia una operacion y una inspeccién en una estacion de trabajo, se utiliza
como simbolo un cuadro con un circulo inscrito.

La inspeccidn se realiza junto con una operacion

)
N

Una operacion se efectua mientras ocurre un transporte.

Generalmente se usan dos tipos de diagramas de flujo: de producto o material

6. Caracteristicas de la tecnologia
Cuando se elige la tecnologia es necesario tomar en cuenta aspectos, tales como:
e Facilidad para adquirir la tecnologia.
¢ Condiciones especiales para hacer uso de ella (pago de patentes, acuerdos, etc).
e Aspectos técnicos de la tecnologia al aplicarla al proceso de produccion (capacitacidn, equipo,
instalaciones, etc.)
o Posibilidades de copiado (si la tecnologia es original, lo mas conveniente es buscar las formas de

registro y proteccion legal.
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7. Equipo de instalaciones
El proceso productivo permite determinar aquellas actividades que se realizaran, asi como el equipo,
herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracién de productos y /o prestacion de

servicios de la empresa.

8. Materia Prima
La materia prima son los insumos con los que se elabora el producto. Por lo tanto, se debe determinar la
materia prima necesaria para la produccién, asi como identificar a los proveedores y sus cotizaciones, para

finalmente planear las compras.

a. Necesidades de Materia Prima
Es conveniente que cuando se especifican las cantidades a utilizar de materia prima, se contemple

cuanto se requerira de la misma por un volumen de produccién, o en relacion con un cierto periodo.

b. Identificacion de proveedores y cotizaciones
Para ser mas eficiente en la seleccion de proveedores, es indispensable establecer criterios; entre otros, se
encuentran:

e Cumplimiento en fechas de entrega.

o Calidad.

e Precio.

e  Servicios que ofrece.

e Localizacion de proveedores.

c. Compras
La funcion de compras radica en el establecimiento de las especificaciones de lo que se va a comprary el

detectar cuando se necesitara la materia prima.

9. Capacidad instalada
Se refiere al nivel maximo de produccién que puede llegar a tener una empresa con base en los recursos con

los que cuenta, refiriéndose principalmente a maquinaria e instalaciones fisicas.
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10. Manejo de inventarios
Para mantener una cantidad dptima de materiales es necesario establecer el punto de reorden, es decir, la

cantidad minima de inventarios antes de volver a comprar.

11. Ubicacion de la Empresa
La localizacién adecuada de la empresa que se crearia con la aprobacién del proyecto puede determinar el
éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decisién acerca de dénde ubicar el proyecto obedecera no solo a
criterios economicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales e, incluso, de preferencias
emocionales. Con todos ellos, sin embargo, se busca aquella localizacién que maximice la rentabilidad del
proyecto.”
Las alternativas de instalacion de la planta deben compararse en funcién de las fuerzas locacionales tipicas
de los proyectos. Dentro de los factores a considerar se encuentran: medios y costos de fransporte,
disponibilidad y costo de mano de obra, cercania de las fuentes de abastecimiento y factores ambientales.
Existen cuatro elementos importantes para determinar la ubicacién de la empresa, éstos son:

o Distancia al cliente.

o Distancia de los proveedores.

o Distancia de los trabajadores.

e Requerimientos (limitaciones) legales.

12. Disefio y distribucion de planta y oficina
Para poder disefiar la distribucion de planta es necesario tomar en cuenta el flujo de proceso elaborado con
anterioridad, pues a través de él sera posible detectar el orden de las actividades y, de esta forma, evaluar

cual es la secuencia dptima del equipo y el mas apropiado para las herramientas.

13. Mano de Obra requerida
La mano de obra se refiere a las personas que forman parte del proceso productivo y que con su esfuerzo y
trabajo transforman la materia prima y obtienen el producto terminado. Planear la mano de obra para la

produccion significa definir las caracteristicas que la persona debe poseer para desempefiar su trabajo.™

"% Reinaldo Sapag, Preparacién y evaluacion de proyectos (Chile: McGraw-Hill, 42 Edicion, 200), p. 189.
! Rafael E. Alcaraz Rodriguez, El emprendedor de éxito (México: McGraw-Hill, 32 Edicion, 2006), p. 95.
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14. Procedimiento de mejora continua
Constituye una ventaja competitiva para la empresa, pues le permite ajustar sus procesos, productos y
servicios a las necesidades de sus clientes, ahorrarse trabajos y, por ende, conduce a una mayor

productividad y reduccidn de gastos innecesarios para la empresa.

15. Programas de produccion
El programa de produccién es la planificacion de las operaciones que deberan realizarse para asegurar el
cumplimiento de los objetivos propuestos para el area; el programa de produccién se divide en dos partes:

e Actividades preoperativas: son las que deben realizarse para iniciar las operaciones productivas.

e Actividades operativas: son las que se desarrollan para tener listo el producto o prestar el servicio de

la empresa.

D. ORGANIZACION

1. Definicion

El concepto de organizacion tiene diversas versiones, mas para efectos practicos podemos definirlo como un
proceso que parte de la especializacion y division del trabajo para agrupar y asignar funciones a unidades
especificas e interrelacionadas por lineas de mando, comunicacion y jerarquia con el fin de contribuir al logro

de objetivos comunes a un grupo de personas.’

2. Objetivos del area de organizacion
Se deben de establecer de acuerdo con los objetivos de la empresa misma y el resto de las areas que lo

conforman.

3. Estructura organizacional
El primer paso para establecer un sistema de organizacion en la empresa es revisar que los objetivos de la
empresa y los de sus areas funcionales, concuerden y se complementen.’
Una vez efectuado lo anterior es necesario definir los siguientes aspectos:
e Procesos operativos (funciones), de la empresa:
. ¢Qué se hace?

. ¢C6mo se hace?

"2 Enrique B. Franklin, Organizacién de Empresas, (México: McGraw-Hill, 22 Edicién, 2004), p 63.
* www.monografias.com/trabajos33/areas-contabilidad/areas-contabilidad.shtml



http://www.monografias.com/trabajos33/areas-contabilidad/areas-contabilidad.shtml
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. ¢Dénde se hace?

. ¢En cuanto tiempo se hace?

o Descripcién de puestos.
. Agrupar las funciones por similitud.
. Crear los puestos por actividades Vs. tiempo (cargas de trabajo).

. Disefiar el organigrama de la empresa.

o Definicion del "perfil" del puesto, en funcion de lo que se requiere en cuanto a:
. Caracteristicas fisicas.
. Habilidades mentales.
. Preparacién académica.
. Habilidades técnicas (uso de maquinas y herramientas).

. Experiencia laboral.

Mientras mas especifico (detallado, preciso) sea el perfil, sera mas seguro cubrir las necesidades del puesto,

aunque sera mas dificil conseguir la persona.

Para generar un Organigrama es necesario definir:

o Los objetivos de la empresa por area funcional. (Departamentos)

e Los procesos operativos de la empresa. (Actividades, requisitos especiales, periodicidad y tiempo.).

Organigrama.- Un diagrama de la estructura de una organizacién, en el que se muestran las funciones,

departamentos, o posiciones dentro de la organizacidn, y de como se relacionan.

Utilidad de los organigramas. Muestran la estructura organizacional formal y quien es responsable por

determinadas actividades

4. Funciones especificas por puesto

En este apartado se disefia el Manual Operativo del trabajador, para realizar esto, se sugiere utilizar la
siguiente metodologia:

Establezca el objetivo que se pretende lograr con cada funcién general, determine las funciones especificas,

defina los procesos de cada actividad y determine los indicadores operativos de desempefio.


http://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/organi/organi.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/organig/organig.shtml
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5. Capacitacion del personal
a. Reclutamiento
En este apartado se debe establecer un proceso formal de reclutamiento que garantice la capacitacion del

personal requerido de acuerdo con los perfiles establecidos para los diversos puestos que la empresa posee.

b. Seleccion
En este apartado debe tener en cuenta las siguientes técnicas y herramientas: solicitud de empleo, entrevista,

examenes e investigacién de candidatos; asi como el costo que implicara.

c. Contratacion

Compromisos legales que esto conlleva (clausulas, relaciones sindicales, prestaciones de ley, etc).

d. Induccion
El proceso de induccion es el primer encuentro entre el trabajador y la empresa cuando éste es contratado; es
la presentacion con la mision, valores y caracter de la empresa y, por supuesto, con el puesto que va a

desempeniar.

6. Desarrollo del personal
El desarrollo del personal involucra do elementos muy parecidos, pero con diferentes objetivos y, por tanto,
con diversas formas de disefio y ejecucion, éstos son:
o Adiestramiento: es el entrenamiento basico para que la persona desempefie las funciones para las
que ha sido contratado.
o Capacitacién: es el entrenamiento avanzado que se le proporciona a la persona para facilitarle un

mayor desarrollo personal y profesional que facilite, consecuentemente, el desarrollo de la empresa.

7. Administracion de sueldos y salarios
En este apartado se jerarquizaran los puestos de la empresa, para establecer la estructura de sueldos que

regira en la misma.
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8. Evaluacion del desempeiio
El sistema de evaluacién se fundamenta en los manuales operativos individuales de cada trabajador y se
complementa con la fijacion de los objetivos parciales y finales de cada actividad, que permiten dar

seguimiento al desempefio del empleado.

9. Relaciones de trabajo.
El ambiente de trabajo es de gran importancia para el desarrollo de la empresa, e involucra una serie de
aspectos de gran importancia como lo son:
e La motivacion.
e Lacomunicacién
e Eltrabajo en equipo
o Lacalidad personal y de vida de todos los miembros de la organizacion.
Estos entre otros, son elementos indispensables a considerar, para contribuir a establecer un clima

organizacional adecuado, el cual repercute frecuentemente sobre la productividad.

10. Marco legal de la organizacion
Cuando se pretende constituir una empresa, es importante tomar en cuenta, entre otros, los siguientes
aspectos:

e Elnumero de socios que desean iniciar el negocio.

e Lacuantia del capital social (aportaciones por socio).

e Las responsabilidades que se adquieren frente a terceros.

e Los gastos de constitucion de la empresa.

e Los tramites a realizar para implantarla legalmente.

e Las obligaciones fiscales que se deberan afrontar.

o Las diferentes obligaciones laborales que se adquieren.

E. FINANZAS

1. Definicién

Las finanzas esencialmente son una combinacién de contabilidad y economia, en primer lugar, los gerentes
financieros utilizan la informacién contable: Estados Financieros, con el fin de analizar, planear y distribuir

recursos financieros para las empresas. En segunda instancia ellos emplean los principios econémicos como
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guia para la toma de decisiones financieras que favorezcan los intereses de la organizacion. En otras
palabras las finanzas constituyen un area aplicada de la economia que se apoya en la informacion contable.™

Segun Pearson (2003), las finanzas son el arte, la ciencia de administrar dinero, virtualmente todos
los individuos y organizaciones ganan u obtienen dinero y los gastan o lo invierten. Las finanzas se relacionan
con el proceso, las instituciones, los mercados y los instrumentos implicados en la transferencia de dinero

entre individuos, empresas y gobierno.

2. Objetivos del area contable
La informacién contable debe servir fundamentalmente para:.

e Conocer y demostrar los recursos controlados por un ente econdmico, las obligaciones que tenga de
transferir recursos a otros entes, los cambios que hubieren experimentado tales recursos vy el
resultado obtenido en el periodo.

e  Predecir flujos de efectivo.

e Apoyar a los administradores en la planeacidn, organizacion y direccién de los negocios.

e Tomar decisiones en materia de inversiones y crédito.

e Evaluar la gestion de los administradores del ente econdmico.

e Ejercer control sobre las operaciones del ente econémico.

e Fundamentar la determinacion de cargas tributarias, precios y tarifas.

e Ayudar a la conformacion de la informacion estadistica nacional.

o  Contribuir a la evaluacién del beneficio o impacto social que la actividad econdmica representa para

la comunidad.

3. Sistema contable de la empresa

Un sistema de informacion contable sigue un modelo bésico y un sistema de informacion bien disefiado,
ofreciendo asi control, compatibilidad, flexibilidad y una relacién aceptable de costo / beneficio. El sistema
contable de cualquier empresa independientemente del sistema contable que utilicé, se deben ejecutar tres
pasos basicos utilizando relacionada con las actividades financieras; los datos se deben registrar, clasificar y
resumir, sin embargo el proceso contable involucra la comunicacién a quienes estén interesados y la

interpretacion de la informacion contable para ayudar en la toma de decisiones comerciales.

" Timothy J. Gallagher y Joseph Andrew, Administracion Financiera, (Mexico: Prentice-Hall, 22 Edicion,
2001), p. 77.
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e Registro de la actividad financiera: en un sistema contable se debe llevar un registro sistematico de
la actividad comercial diaria en términos econémicos. En una empresa se llevan a cabo todo tipo de
transacciones que se pueden expresar en términos monetarios y que se deben registrar en los libros
de contabilidad. Una transaccion se refiere a una accién terminada mas que a una posible accién a
futuro. Ciertamente, no todos los eventos comerciales se pueden medir y describir objetivamente en
términos monetarios.

o Clasificacion de la informacion: un registro completo de todas las actividades comerciales implica
comUnmente un gran volumen de datos, demasiado grande y diverso para que pueda ser util para
las personas encargadas de tomar decisiones. Por tanto, la informacion de debe clasificar en grupos
o0 categorias. Se deben agrupar aquellas transacciones a través de las cuales se recibe o paga
dinero.

e Resumen de la informacién: para que la informacién contable utilizada por quienes toman
decisiones, esta debe ser resumida.

Estos tres pasos que se han descrito: registro, clasificacion y resumen constituyen los medios que se utilizan
para crear la informacion contable. Sin embargo, el proceso contable incluye algo mas que la creacion de
informacion, también involucra la comunicacion de esta informacion a quienes estén interesados y la
interpretacion de la informacién contable para ayudar en la toma de decisiones comerciales. Un sistema
contable debe proporcionar informacién a los gerentes y también a varios usuarios externos que tienen interés

en las actividades financieras de la empresa.’

4. Flujo de efectivo
El valor de un activo (o de la totalidad de una empresa) se determina por el flujo de efectivo que la misma
genera. La utilidad neta de la compafiia es importante, pero los flujos de efectivo son aun més importantes,
puesto que el efectivo es necesario para continuar sus operaciones normales tales como el pago de
obligaciones financieras, la compra de activos y el pago de dividendos.

Generalmente se conoce el Flujo de Efectivo como las entradas y salidas de efectivo, en oposicién a
los ingresos y gastos que se reportan para calcular las utilidades netas, generadas por una empresa durante

algun periodo especifico.”®

> www.monografias.com/trabajos10/sistcont/sistcont.shtml#objetivos
"® Scout Besley y Eugene F. Brigham, Fundamentos de Administracién Financiera. (México: 122 Edicion,
2001), P. 52.
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a. Costos y gastos
Es un gasto, erogacion o desembolso en dinero o especie, acciones de capital o servicios, hecho a cambio de
recibir un activo. El efecto tributario del término costo (0 gasto) es el de disminuir los ingresos para obtener la

renta.

b. Capital Social

Es el conjunto de aportaciones suscritas por los socios 0 accionistas de una empresa, las cuales forman su
patrimonio, independientemente de que estén pagadas o no. El capital social puede estar representado por:
capital comun, capital preferente, capital comanditario, capital comanditado, fondo social (en sociedades
cooperativas o civiles), etc. Cuando el capital social acumula utilidades a pérdidas, recibe el nombre de capital

contable.””

c. Créditos (préstamos)
Obtencion de recursos en el presente sin efectuar un pago inmediato, bajo la promesa de restituirlos en el
futuro en condiciones previamente establecidas. Pueden ser recursos financieros o referirse a bienes y

Servicios.

El crédito es fundamental en una economia moderna y reviste diversas formas entre las que destacan el
crédito de consumo extendido a los individuos para financiar su consumo de bienes; el crédito comercial
extendido por los oferentes de materias primas a las empresas o por éstas a los vendedores mayoristas; y el

crédito bancario que consiste en préstamos a diversos agentes econoémicos.

d. Entradas
Es la recaudacion o erogacién de ingresos, que una entidad obtiene en su totalidad bruta, en un periodo

contable.

e. Salidas

Es el gasto de aquellos ingresos, que se obtuvieron de la entidad en un periodo contable.

T www.definicion.org/capital-social
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f. Proyeccion flujo de efectivo
La informacion de entradas y salidas se requiere para elaborar lo que se conoce como Flujo de Efectivo, un
estado financiero que muestra el total del efectivo que ingreso o salio de la empresa, durante un periodo

determinado.

5. Estados financieros proyectados
Pronostico de ingresos, costos, gastos, financiamiento e inversién, relacionadas con estrategias de mercadeo,

produccion y gestidn de activos de la entidad en tiempo.

a. Estado de Resultados

El Estado de Resultados, frecuentemente denominado estado de pérdidas y ganancias, presenta los
resultados de las operaciones de negocios realizadas durante un periodo especifico (un trimestre o un afio).
Este documento resume los ingresos generados y los gastos en los que haya incurrido la empresa durante el
periodo contable en cuestion.

Es importante recordar que no todas las cantidades que aparecen en el estado de resultados
representan flujos de efectivos. Para la mayoria de las corporaciones, el estado de resultados es elaborado a
través del método contable conocido como “devengado”. Esto significa que los ingresos se reconocen cuando
se ganan, no cuando se recibe el efectivo, y que los gastos se realizan se incurre en ellos, y cuando se paga

el efectivo.

b. Balance General
El balance general muestra la posicion financiera de una empresa en un punto especifico en el tiempo. Indica
las inversiones realizadas por una compafiia bajo la forma de activos y los medios a través de los cuales se
financiaron los activos, ya sea que los fondos se hubieran obtenido mediante la solicitud de fondos en
préstamo (pasivos) 0 mediante la venta de acciones de capital (capital contable).

Los derechos sobre los activos se mencionan en el orden en el cual deberan ser pagados: por lo
general, las cuentas por pagar deben liquidarse dentro de un periodo de 30 a 45 dias, los gastos acumulables
de 60 a 90 dias, y asi sucesivamente hasta las cuentas de capital contable de los accionistas, que

representan la propiedad de la empresa y, por lo tanto, nunca tienen que “liquidarse”.”®

"8 Scout Besley y Eugene F. Brigham. Fundamentos de Administracién Financiera. (México: 122 Edicion,
2001), P. 66.
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6. Indicadores financieros

El analisis de razones es uno de los instrumentos mas usados para realizar el andlisis financiero de
entidades, ya que estas pueden medir en un alto grado la eficacia y comportamiento de la empresa.

La palabra “razén” proviene del latin “ratio” que denota una fraccion (Es decir, un quebrado con numerador y
denominador) cuyo resultado es un cociente.

Las razones financieras resultan de establecer una relacion numérica entre dos cantidades que
corresponden a diferentes partidas de los estados financieros de una entidad, con el fin de obtener un indice
cuyo resultado permita inferir alguna caracteristica especial de dicha relacion.””

Objetivos de las Razones Financieras.
o Determinar las fortalezas y debilidades de la entidad, con objeto de concentrar los esfuerzos o las
correcciones necesarias, en un marco de planeacion estratégica.
o Determinar la interrelacion entre las distintas partidas de los estados financieros de la entidad.
e La determinacién del grado de liquidez, de rentabilidad, el apalancamiento financiero, la cobertura y

todo lo que tenga que ver con la actividad de una entidad.

Los resultados del andlisis por indicadores financieros deben ser comparados con los presentados por
empresas similares o, mejor, de su misma actividad, para otorgar validez a las conclusiones obtenidas.
Porque se pueden reflejar, por ejemplo, un incremento en las ventas del 25% que pareciera ser muy bueno -
visto en forma individual- pero que, sin embargo, si otras empresas del sector han incrementado sus ventas
en un 40%, tal incremento del 25% no es, en realidad, una tendencia favorable, cuando se le estudia en

conjunto y en forma comparativa.

Clasificacién de Razones Financieras

e Razones de Liquidez.
Evalian la capacidad de la empresa para satisfacer sus obligaciones a corto plazo. Implica, por tanto, la
habilidad para convertir activos en efectivo.
Por regla general, las obligaciones a corto plazo aparecen registradas en el balance, dentro del grupo
denominado “Pasivo corriente” y comprende, entre otros rubros, las obligaciones con proveedores y
trabajadores, préstamos bancarios con vencimiento menor a un afio, impuestos por pagar, dividendos vy

participaciones por pagar a accionistas y socios y gastos causados no pagados.

7 James C. Van Horne, Fundamentos de Administracion Financiera, (México: Prentice Hall, 112 Edicion,
2002). P. 48.
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La liquidez de una organizacion es juzgada por la capacidad para saldar las obligaciones a corto
plazo que se han adquirido a medida que estas se vencen. Se refieren no solamente a las finanzas totales de

la empresa, sino a su habilidad para convertir en efectivo determinados activos y pasivos corrientes.

Razon corriente o circulante o de solvencia.

Mide las disponibilidades actuales de la empresa para atender las obligaciones existentes en la
fecha de emision de los estados financieros que se estan analizando.

ACTIVOS CORRIENTES / PASIVOS CORRIENTES

Prueba acida o razén rapida o de liquidez

Al no incluir el valor de los inventarios poseidos por la empresa, este indicador sefiala con mayor
precision las disponibilidades inmediatas para el pago de deudas a corto plazo. Representa las
veces que el activo circulante mas liquido cubre al pasivo a corto plazo.

ACTIVOS CORRIENTES - INVENTARIOS / PASIVOS CORRIENTES

Capital de Trabajo.

Sefiala el exceso o déficit de la empresa, representado en activos corrientes, que se presentaria
después de cancelarse todos los pasivos corrientes.

ACTIVOS CORRIENTES - PASIVOS CORRIENTES

Intervalo basico defensivo.

Medida de liquidez general, implementada para calcular el numero de dias durante los cuales una
empresa podria operar con sus activos liquidos actuales, sin ninguna clase de ingreso
proveniente de ventas u ofras fuentes.

(EFECTIVO + INVERSION + CxC) / (CTO. VTAS + GTOS OPERACION/365)

e Razones de administracion de activos o actividad.
Son llamadas también razones de rotacién, actividad o eficiencia miden el grafo de eficiencia con el cual una
empresa emplea las diferentes categorias de activos que posee o utiliza en sus operaciones, teniendo en

cuenta su velocidad de recuperacion, expresando el resultado mediante indices 0 numero de veces.

Rotacion de Cartera.
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Establece el nimero de veces que las cuentas por cobrar retornan, en promedio, en un periodo
determinado. Normalmente, el factor “ventas” deberia corresponder a las ventas a crédito, pero
como este valor no se encuentra siempre disponible para el analista, se acepta tomar las ventas
totales de la Entidad, sin importar si han sido de contado o a crédito.

VENTAS / CUENTAS POR COBRAR

Periodo promedio de Cobro.

Indica el promedio de dias que acumula la entidad para recuperar sus cuentas y documentos por
cobrar. Entre menor sea el periodo, es mejor para la empresa. El indicador de rotacién de cartera
y el nimero de dias de recuperacién de las cuentas por cobrar se utilizan para ser comprados
con promedios del sector al cual pertenece la empresa que se esta analizando.

CUENTAS POR COBRAR / (VTAS ANUALES / 365)

Rotacién de inventarios.

Sefiala el nimero de veces que las diferentes clases de inventarios rotan durante un periodo de
tiempo determinado o, en otras palabras, el numero de veces en que dichos inventarios se
convierten en efectivo o cuentas por cobrar

COSTO DE VENTAS / INVENTARIO

Rotacion de Proveedores.

Expresa el nimero de veces que las cuentas por pagar a proveedores rotan durante un periodo
de tiempo determinando.

COMPRAS / CUENTAS POR PAGAR

Periodo promedio de pago.

Mide la salida de recursos para atender obligaciones adquiridas con proveedores por compras de
inventario, pero expresando el resultado no como numero de veces, sino a través del nimero de
dias de rotacién.

365/ ROTACION DE PROVEEDORES
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Ciclo de conversion de efectivo.

Indica el numero de dias para el cual se requiere capital de trabajo, porque relaciona la rotacion
de las tres variables que intervienen directamente en la actividad operativa de una empresa:
Cuentas por cobrar a clientes, inventarios y cuentas por pagar a proveedores. Para su estimacion
se toman los resultados en numeros de dias, de las rotaciones correspondientes a cada uno de
los conceptos mencionados.

PERIODO PROMEDIO DE COBRO + PERIODO DE CONVERDION DE INVENTARIOS =
CICLO DE OPERACIONES - PERIODO PROMEDIO DE PAGO.

Rotacién de activos.
Esta clase de indicadores establece la eficiencia en el empleo de los activos, por parte de la
administracion, en su tarea de generacién de ventas. Existen tantas clases de relaciones como
cuentas del activo haya en un catalogo contable. Sin embargo las razones de rotacion de activos
mas utilizada son las siguientes:

Ventas a efectivo y equivalentes.

Ventas a cartera

Ventas a inventarios

Venta a activos fijos
Como puede observarse, la intensidad en la utilizacion de activos se mide siempre con referencia
a las ventas porque, normalmente, son ellas las que proporcionan la oportunidad de generar
recursos propios. Por la misma razon la relacién ventas a activos totales, es fundamental para el

calculo de los indicadores de rendimiento.

e Razones de endeudamiento o de estructura de capital y solvencia.

Indican el monto de dinero de terceros que se utilizan para generar utilidades, estas son de gran importancia

ya que estas deudas comprometen a la empresa en el transcurso del tiempo.
Razo6n de endeudamiento.
Sefiala la proporcion en la cual participan los acreedores sobre el valor total de la empresa, sirve
para identificar el riesgo asumido por dichos acreedores, el riesgo de los propietarios del ente
economico y la conveniencia o inconveniencia del nivel de endeudamiento presentado.
PASIVO / ACTIVO
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Razén de apalancamiento.

Mide hasta qué punto esta comprometido el patrimonio de los propietarios de la empresa con
respecto a sus acreedores. Esta razdn compara la financiacion proveniente de terceros con los
recursos aportados por los accionistas o duefios de la empresa, para identificar sobre quien recae
el mayor riesgo. Indica cuanto aportan los proveedores o acreedores por cada dolar que aportan
los accionistas.

PASIVO / CAPITAL

Razén de capitalizacién a LP

Sefiala la importancia relativa de las deudas a LP dentro de la estructura de capital de la
empresa, mientras mas alto sea este indicador, mayor sera el riesgo que corre el ente
econdmico, por cuanto una situacion imprevista que afecte los ingresos operativos de la
compania, disminuyéndolos, podria acarrear una situacion de iliquidez e insolvencia, como
consecuencia de la alta carga financiera que las deudas a LP causarian.

PASIVO NO CORRIENTE / PASIVO NO CORRIENTE + CAPITAL

Razon de cobertura.

Sefiala la relacion que existe entre las utilidades generadas por la compafiia y los costos y gastos
financieros en que incurre, como consecuencia de los pasivos a corto y largo plazo.

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTO / GTOS FINANCIEROS

e Razones de rentabilidad.
Son llamadas también razones de rendimiento, se emplean para medir la eficiencia de la administracién de la
empresa para controlar los costos y gastos en que debe incurrir y asi convertir las ventas en ganancias o
utilidades.
Margen de utilidad.
Expresa el monto de las utilidades que se obtienen por cada unidad monetaria de ventas. Este
indicador mide la eficiencia operativa de la empresa, por cuanto todo incremento en su resultado
sefiala la capacidad de la empresa para aumentar su rendimiento, dado un nivel estable de
ventas.
UTILIDAD NETA / VENTAS
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. Rendimiento de activos totales.
Mide el rendimiento del activo, es decir, la rentabilidad de la empresa en funcion de las
inversiones.
UTILIDAD NETA / ACITVOS

. Rendimiento sobre el capital.
Sefiala la tasa de rendimiento que obtienen los propietarios de la empresa, respecto de su
inversion representada en el patrimonio registrado contablemente.
UTILIDA NETA / CAPITAL

7. Supuestos utilizados en las proyecciones financieras

En esta seccidon del plan de negocios, deben establecerse claramente todos los supuestos que fueron
tomados en cuenta para elaborar los estados financieros y determinar las cantidades de dinero que se
utilizara en inversiones, pagos de adeudos y cualquier otro requerimiento de capital, asi como para calcular el

nivel de ventas que se piensa alcanzar en la empresa.

8. Sistema de financiamiento
Existe un numero muy grande de posibilidades de conseguir el capital necesario para arrancar y operar la
empresa, sin embargo, cada una de ellas presenta ventajas y desventajas que deberan ser cuidadosamente

observadas para tomar la decision mas conveniente.

F. RESUMEN EJECUTIVO
1. Definicion

El resumen ejecutivo consiste en el bosquejo ¢ sintesis qué se hace al final de todo plan y que muestra
de manera general qué es la empresa que esperan iniciar y como funcionara, de tal manera que al leer este

apartado, cualquier persona se puede dar una idea rapida, clara y completa de la viabilidad de la empresa. &

Un buen resumen ejecutivo debe ser claro, conciso y explicativo, no exceder de cinco paginas a doble
espacio y contener los siguientes aspectos:

e Toda la informacion clave del plan.

8 Sérvulo Anzola Rojas, De la idea a tu empresa (México: McGraw-Hill,32 Edicion,2005), p. 71.
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Los elementos que daran éxito al proyecto
La informacién principal de cada area analizada en el plan de negocios, que permita la evaluacion

preliminar técnica, econémica y mercadolégica del proyecto.”’

Es muy importante redactarlo con el inversionista en mente, pensando cuél es la informacion que a una

persona en particular le gustaria conocer del negocio para decidirse a invertir en él.

El resumen ejecutivo debe ser elaborado con una estructura facil de entender y que lleve al inversionista

potencial a interesarse cada vez mas en el proyecto. Se ubica al principio del plan de negocios, a manera de

presentacion del documento completo.

Es indispensable dedicar el tiempo necesario para obtener un excelente resumen ejecutivo, el cual sera la

carta de presentacion del proyecto y del emprendedor mismo.

2. Contenido del Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo debera contener los elementos principales (mas importantes) del plan de negocios, y la

informacion ahi redactada debera presentarse en forma continua y sin secciones, y de la manera mas

concreta posible.

a. Naturaleza del proyecto

Nombre de la empresa

Justificacion y mision de la empresa
Ubicacion de la empresa

Ventajas competitivas

Descripcion de los productos y servicios de la empresa.

b. El mercado

Descripcién del mercado que atendera la empresa.
Conclusiones del estudio del mercado realizado.

Resumen del plan de ventas.

81 Diana M. Gonzélez Salazar, Plan de negocios para emprendedores al éxito (México: McGraw-Hill, 12
Edicién, 2007), p. 88.
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c. Sistema de produccion
e Proceso de produccion (simplificado y resumido)
o Caracteristicas generales de la tecnologia.

¢ Necesidades especiales de equipo, instalaciones, materia prima 0 mano de obra.

d. Organizacion
e Organigrama de la empresa

e Marco legal de la empresa (régimen de constitucién, situacion accionaria, etc.)

e. Contabilidad y finanzas
e Quiény como llevara a cabo el proceso contable.
o Capital inicial requerido.
e Resumen de los estados financieros.

¢ Plan de financiamiento de la empresa.

f. Plan de Trabajo

Debera establecerse el tiempo necesario para iniciar operaciones. Este dato se calcula tomando en cuenta
todas las actividades de las diferentes areas que se requieren para iniciar operaciones (fecha de inicio y
finalizacion de la totalidad de ellas).
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CAPITULOIL.
DIAGNOSTICO PARA LA ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS DE LA EMPRESA
GEOTURISMO

. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
A. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un diagndstico de la situacién actual del sector turismo en El Salvador a través de un proceso de
investigacion que contribuya a obtener elementos claves para la elaboracién del plan de negocios de la
empresa GEOTURISMO.

B. OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Obtener informacion sobre los gustos y preferencias de los servicios turisticos en los habitantes del
municipio de San Salvador que contribuyan a obtener elementos claves para la elaboracién del plan
de negocio de la empresa GEOTURISMO.

o Identificar informacién clave que permita determinar los recursos necesarios para la transformacion
del servicio los cuales sirvan de base para la elaboracion del plan de negocios de la empresa
GEOTURISMO.

e Buscar informacion adecuada que permita identificar el personal idoneo que contribuira a garantizar

los resultados esperados al desarrollar el plan de negocios.

o Definir elementos que sirvan de base para las proyecciones financieras del plan de negocio.

Il. METODOLOGIA Y TECNICAS DE INVESTIGACION.
A. METODO DEDUCTIVO

El método que se utilizé para la realizacion de esta investigacion es el método cientifico, especificamente el
método deductivo, es decir partiendo de lo general a lo especifico, ya que la investigacién se realizd por

medio de un proceso que permita acercarse a la realidad concreta a través de conclusiones que se deducen
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de planteamientos generales, con lo cual se obtuvo informacion objetiva de la situacién actual de la empresa

GEOTURISMO, a fin de generar demanda de los servicios turisticos que oferta.

La metodologia utilizada durante el desarrollo del trabajo de investigacidn, comprendié dos etapas:

Levantamiento de la informacion

Elaboracién del documento.

Para el levantamiento de la informacion se desarrollaron los siguientes pasos:

Visitas de tipo exploratorio a instituciones como el Ministerio de Turismo (MITUR) y CORSATUR para
analizar e identificar el mercado turistico en El Salvador

Visita de tipo exploratorio al duefio de la empresa GEOTURISMO para identificar a través de
formularios o test de auto evaluacion el espiritu emprendedor, el grado de creatividad y el trabajo en
equipo que posee la persona.

Obtencion de formularios para definir la naturaleza del proyecto del plan de negocios para la
empresa GEOTURISMO

Observacion directa a empresas de turismo para identificar el servicio que brinda la competencia
hacia sus clientes y de esta manera poder definir las ventajas competitivas y distingos competitivos
que tiene la empresa GEOTURISMO

Desarrollo de analisis de la industria o sector a través de la obtencion de datos en instituciones como
DIGESTYC, Ministerio de Turismo (MITUR) y CORSATUR; ademas del apoyo de informacion
obtenida en articulos publicados en los periddicos de mayor circulacion en el pais (El Diario de Hoy,
La Prensa Gréfica, Diario El Mundo, MAS).

Desarrollo de un plan piloto entre los habitantes del municipio de San Salvador para definir los
productos y/o servicios que demandan los clientes.

Obtencion de formularios para evaluar el conocimiento del emprendedor en el area que pretende
entrar (area de turismo).

Identificacion de apoyos basicos para la empresa en el area legal, produccién, mercadeo y
administracion.

Elaboracion de un plan de mercadeo a través de instrumentos de recoleccion de datos que
contribuyeron a definir estrategias de producto, precio, plaza y promocién. Dicho plan sirvio de
elemento base para la obtencion del plan de negocios.

Estructuracion del plan de produccion donde se determinaron los recursos necesarios para la

transformacion del servicio los cuales sirvieron de base para la elaboracion del plan de negocios.
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e Desarrollo del plan de organizacién donde se definieron y asignaron de forma efectiva el trabajo
entre el personal de la empresa.
o Elaboracion de un plan financiero que contribuyé a facilitar la toma de decisiones del emprendedor

y que a su vez sirvio de base para la obtencion del plan de negocios.

B. TIPO DE INVESTIGACION

Después de haber definido el planteamiento del problema es necesario determinar que alcance inicial y final
tendra la investigacion, si sera exploratoria, descriptiva, correlacional o explicativa. Para el presente caso, el
tipo de investigacion que se realizé fue la descriptiva porque su propdsito es describir situaciones y variables

para decir cdmo es y cdmo se manifiesta el fenémeno de interés.

C. DISENO NO EXPERIMENTAL

En esta investigacion el tipo de disefio que se utilizd fue el no experimental, ya que se realizd sin manipular
deliberadamente las variables, sino que se observaron los fenémenos tal y como se dan en su contexto

natural, y después se procedi6 a analizarlos.

1. Disefo de investigacion transeccional correlacional-causal

Los disefios transeccionales son investigaciones que recopilan datos en un momento Unico. Para efectos de
la presente investigacion se tomd en cuenta sélo el disefio transeccional correlacional-causal ya que describe
las relaciones entre dos o mas categorias, conceptos o variables en un momento Unico, es decir, que los

datos obtenidos se recopilan una sola vez, mediante el uso de un cuestionario.

D. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION.

En ésta investigacion se utilizaron las técnicas de la observacion, la encuesta y la entrevista; los instrumentos
con los que se recopild la informacién fueron el cuestionario y la guia de entrevistas. Seguidamente, se
efectud un andlisis individual de los resultados obtenidos en cada pregunta, con el fin de determinar las
tendencias y situaciones de cada una de estas.
Los tipos de fuentes que se requirieron para el desarrollo de la investigacion, fueron las que a continuacion se
detallan:
e Entre las fuentes primarias se encuentran: La informacion obtenida de las conversaciones con
expertos en el area de elaboracion de planes de negocios, el duefio de la empresa GEOTURISMO,

miembros pertenecientes a instituciones de turismo y empresas que ofrecen el servicio turistico.
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e Entre las fuentes secundarias se tienen: La informacion recopilada en libros, revistas, folletos,
periodicos y sitios web con informacién relacionada a la elaboracién del plan de negocios y mercado

turistico.

E. DETERMINACION DE UNIVERSOS Y MUESTRAS.

El universo en la presente investigacion esta conformado de la siguiente manera:
e Lacompetencia
¢ Clientes potenciales
e Laempresa GEOTURISMO

También es importante mencionar que durante el proceso de recoleccion de informacién para definir el
universo y la muestra del area de mercadotecnia, se visitaron diferentes instituciones tanto del Gobierno como
Instituciones no Gubernamentales que dan apoyo en el area técnica y financiera en el tema de turismo,
desarrollo y financiamiento de planes de negocios.
A continuacién, se enlistan:
¢ Instituciones que brindaron informacion en el area de turismo
« MITUR (Ministerio de Turismo)
« CORSATUR (Corporacién Nacional de Turismo)
o CARSATUR (Camara Salvadorefia de Turismo)
¢ Instituciones que brindaron datos estadisticos
« DIGESTYC (Direccién General de Estadisticas y Censos)
¢ Instituciones que brindaron informacion en el area de capacitaciéon para la elaboracion de
Planes de Negocio.
« CONAMYPE (Comisiéon Nacional para la Micro y Pequefia Empresa, Institucion adjunta al
Ministerio de Economia responsable de la ejecucion técnica del proyecto FOMYPE vy del
Programa Nacional de Emprendedores)
« FOMYPE (Fortalecimiento de la Competitividad de las Micro y Pequefias Empresas en El
Salvador. Proyecto de la Union Europea para la Ejecucion Técnica y Financiera del Programa
Nacional de Emprendedores)
« CENTROMYPE (Institucion contratada por CONAMYPE/FOMYPE para operar y administrar a

nivel nacional el Sistema de Bonos de Capacitacién para Emprendedores).
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« ICAP (Instituciones de Capacitacion autorizadas para ejecutar los servicios a  contratar con
Bonos de Capacitacion para Emprendedores).
¢ Instituciones financieras

« EIBMI (Banco Multisectorial de Inversiones):

1. Delimitacion geografica
El area geografica donde se desarrollo la investigacién esta constituida por el municipio de San Salvador,

departamento de San Salvador.

2. Universo y muestra de la competencia
Dado que la empresa GEOTURISMO, se dedica a prestar servicios turisticos, se considerd que el universo de
la competencia son todas aquellas empresas que se dedican a prestar servicios de igual naturaleza.
Por lo que, para obtener informacién acerca de la competencia se desarrollaron los siguientes pasos:
e Se seleccionaron dos tour operadoras a las que se acudi6é para observar a través de un papel de
clientes las caracteristicas del servicio.
¢ Monitoreo de periodicos de mayor circulacion en el pais, en las seccion especifica de:

« Agenda Fin de Semana del Diario de Hoy.
3. Universo y muestra de los clientes potenciales

El tamafio de la muestra se determind mediante la aplicacion de la formula estadistica de poblacién finita, ya

que se conoce que la poblacién del municipio de San Salvador es de 249,677 habitantes.

Z2Npq

e2(N-1)+Z2pq
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Z=Nivel de confianza 95%

p= Probabilidad de éxito 70%

q= Probabilidad de fracaso 30%

e = Error 10%

N = Universo 249,677
n = muestra ?

En donde:

Z= Es el nivel de confianza es de 95%, debido a que los elementos muéstrales no presenten diferencias
significativas respecto a la poblacién en estudio equivalente a 1.95 desviaciones estandares en dicha
poblacion.

p= Poblacion esperada de respuestas favorables en el proceso de investigacion, y este es del 70% de

acuerdo a la prueba cualitativa realizada con anterioridad.

[T}

p”dadoque p+q esigualai,

q= Porcion esperada de respuesta desfavorable por diferencia respecto a
entonces q es igual al 30%
e= Error estimado del 10 % que se esta dispuesto a aceptar en estimacion de la porcion de la poblacién.

N= Total de la poblacion para el estudio.

Z2pgN
n=
e* (N-1) +Z%pq
(1.95)2 (249,677) (0.7) (0.3)
n=
(0.10)? (249,677-1)+(1.95)% (0.7)(0.3)
199,373.3264
n =

(0.01)(249,676)+(3.8025)(0.7)(0.3)



55

199,373.3264
n=
2,497.5585
n= 79.83 = 80

4. Universo y muestra de la empresa

La empresa cuenta con 2 empleados fijos y 1 empleado eventual, los cuales forman parte de GEOTURISMO
en temporada alta, es decir periodos vacacionales (semana santa, vacaciones de agosto) y por ser un
numero pequefio tanto el universo (N) como la muestra (n) se tomaron en base a los empleados fijos.

Porlo tanto: N=n=2

F. TABULACION Y ANALISIS DE DATOS.

La informacion que se obtuvo de los diferentes instrumentos de recoleccién de datos, se procesé mediante el
uso de cuadros tabulares simples con su frecuencia absoluta y la interpretacion de los datos.

Se efectud una clasificacion de la informacion tabulada para examinarla con el proposito de responder a las
distintas situaciones planteadas en las hip6tesis que sustentan la informacién.

Se elaboré un informe final con los datos obtenidos en la investigacién de campo, para esto, fue necesario
estructurar el documento de tal manera, que sea entendible, destacando los resultados, las sugerencias y

acciones concretas que se presenten para atacar las debilidades planteadas en dicho estudio.

lll. IDEA DE NEGOCIO
A. EL ESPIRITU EMPRENDEDOR

1. Obtencion de formularios o test de auto evaluacion.
El siguiente formulario se obtuvo a través de criterios proporcionados por la Fundacion Empresarial para la
Accion Social (FUNDEMAS); y para objetivos de la investigacion se desarroll6 de la siguiente manera:

e Primeramente, se establecieron un total de 15 preguntas en el que se miden las caracteristicas del

emprendedor.
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A cada pregunta se le asign6 una valoracién del 1 al 5 de acuerdo al criterio del equipo investigador,

donde el 5 representa la ponderacion mas elevada y el 1 la mas baja.
La interpretacion de los resultados se realizd de la siguiente manera:
El equipo investigador asignd una ponderacion a cada pregunta de acuerdo a la valoracion descrita

anteriormente y que se desarrolla a continuacion.

Cuadro N°1

¢ES USTED EMPRENDEDOR?

Indicaciones: De acuerdo a los siguientes criterios conteste adecuadamente a las preguntas. tomando en
cuenta los siguientes criterios:

1. Totalmente en desacuerdo 2. En desacuerdo 3. Indeciso 4. De acuerdo 5. Totalmente de acuerdo
Debera contestar con la mayor sinceridad para que los resultados correspondan a su realidad y pueda

obtener conclusiones valederas.

1 2 |3 |4

1 | Estoy dispuesto a tomar mi trabajo como mi primera prioridad, X
antecediéndolo a mi familia y amistades

2 | Estoy dispuesto a invertir y correr el riesgo de perder los ahorros de X
toda mi vida

3 | Estoy dispuesto a cambiar mi nivel de vida a las necesidades de mi X
nueva empresa

4 | Considero la creacion de una nueva empresa un nuevo estilo de vida X
en el cual me involucraré de lleno.

5 | Me gusta el futbol

6 | Me satisface mejorar el desempefio en las areas de rutina X

7 | Me gusta trabajar en equipo X

8 | Me siento incomodo en mi capacidad de jefe

9 | Me molesta descubrir modos creativos e innovadores de hacer las
cosas

10 | Me agrada sacar ganancias del trabajo de mis empleados X

11 | Tengo firmes conceptos de ética comercial y me rijo por ellos X
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Cuadro N°1 (Continuacién)

12 | Doy prioridad al valor de tratos honestos, serenidad y formalidad por X
encima de la posibilidad de ganar dinero facilmente a expensas de un
cliente.
13 | Me desaliento si encuentro obstaculo para alcanzar mis metas X
14 | Aunque no alcance mis objetivos en poco tiempo no pierdo el interés X
15 | Me resulta dificil encontrar varias soluciones a un mismo problema X
16 | Mifamilia apoya mis esfuerzos empresariales X

e Luego, se definieron los intervalos de puntuacion:
« Lapuntuacién minimaes de 16

« La puntuacién maxima es de 80 (16 preguntas x 5 criterios =80)

o Posteriormente, se estableci6 la interpretacion de los resultados:
« Si las puntuaciones son menores a 20 6 20 se considera un area deficiente.
« Silas puntuaciones son menores a 40 6 40 se considera un nivel medio y es un  espiritu fuerte,
aunque todavia susceptible de ser mejorada.
« Si la puntuacién es mayor de 41 a 80 se considera superior y es una fortaleza que debera

aprovecharse para el desarrollo de su actividad emprendedora.

2. Andlisis de los resultados

La prueba aplicada al emprendedor dio como resultado una puntuacion de 66, dato que se obtuvo a través la
tabla de puntuaciones (Ver anexo1).

Estos resultados indican que la persona posee un nivel superior de actividad emprendedora, demostrando
con ello ser una persona con capacidades altamente elevadas, que muestra caracteristica como capacidad de
decision, iniciativa, orientacién hacia las oportunidades obteniendo un autocontrol y una estabilidad

emocional.
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B. CREATIVIDAD

1. Obtencion de formularios o test de auto evaluacion.
El siguiente formulario se obtuvo a través de criterios proporcionados por la Fundacién Empresarial para la
Accién Social (FUNDEMAS); y para objetivos de la investigacion se desarrolld de la siguiente manera:
e Primeramente, se establecieron un total de 32 preguntas con las que se mide el nivel de creatividad
del emprendedor.
A cada pregunta se le asign6 una valoracion del 1 al 5 de acuerdo al criterio del equipo investigador,
donde el 5 representa la ponderacion mas elevada y el 1 la mas baja.
Para interpretar los resultados se realiz6 de la siguiente manera:
El equipo investigador asignd una ponderacion a cada pregunta de acuerdo a la valoracion descrita

anteriormente y que se desarrolla a continuacion.

Cuadro N°2

EVALUACION PARA MEDIR LA CREATIVIDAD DE LA PERSONA EMPRENDEDORA

Indicaciones: Indique de acuerdo a los siguientes parametros el nimero correspondiente en cada una de las
preguntas.

1. Totalmente en desacuerdo 2. En desacuerdo 3. Indeciso 4. De acuerdo 5. Totalmente de acuerdo
Debera contestar con la mayor sinceridad para que los resultados correspondan a su realidad y pueda

obtener conclusiones valederas.

N° 11213 |4

—_

Se arriesga a proyectos futuros, sin temer al ridiculo o al fracaso

Busca siempre la excelencia en lo que hace.

Acostumbra a buscar informacion cuando hace falta.

x| X| X| X| &

Busca encontrar soluciones diferentes a un mismo problema.

Descarta ideas sin haberlas analizado bien.

Critica las ideas de los demas.

Espera a que los demas actuen.

Se interesa por diversos temas.

©| 0o N o gaf & WO DN

Se rodea de personas optimistas y creativas.

N
o

Utiliza rutinas diferentes; romper paradigmas. X
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Cuadro N°2 (Continuacién)

11 | Considera que tiene fluidez de ideas y capacidad para jugar con ellas. X

12 | Tiene Flexibilidad de pensamiento X

13 | Tiene capacidad de juicio y de adaptacidn ante cualquier situacion. X

14 | Busca la originalidad en las cosas que hace X

15 | Es sensible ante los problemas. X

16 | Considera que tiene espiritu de investigacion. X

17 | Busca un uso adecuado y provechoso de los errores X

18 | Esta dispuesto(a) a tomar riesgo. X

19 | Considera que es una persona autosuficiente X

20 | Es una persona curiosa X

21 | Hace uso de metaforas y analogias en la solucion de problemas.

22 | Se rigen generalmente por criterios estrictos y exigentes.

23 | Procura lograr un buen equilibrio entre objetividad y subjetividad. X

24 | Acepta con facilidad la confusion y la incertidumbre. X
Pueden dejar a un lado los compromisos emocionales.

25 | Es capaz de considerar diferentes puntos de vista sobre un mismo tépico. X

26 | Se apresura para conducir una obra determinada. X

27 | Esta orientado(a) a la autocritica y aceptan lo que proviene del exterior con X
facilidad

28 | Tiene capacidad de prever los problemas. X

29 | Tiene capacidad de buscar alternativas para solucionar los problemas previstos X

30 | Ve un problema como una oportunidad de reto, no como una amenaza. X

31 | Es esponténea(o) antes las personas.

32 | Tiene facilidad de expresién de ideas.

o Posteriormente, se desarrolld la interpretacion de los resultados, definiendo inicialmente los

intervalos de puntuacion.

« Lapuntuacién minimaes de 32
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« La puntuaciéon méaxima es de 160 (32 preguntas x 5 criterios =160)

e Por ultimo, se establecié la interpretacion de los resultados:
« Sisus puntuaciones son menores a 40 6 40 se considera un area deficiente.
« Si sus puntuaciones son menores a 70 6 70 se considera un nivel medio de creatividad, aunque
todavia susceptible de ser mejorada.
« Si sus puntuaciones es mayor de 71 a 160 se considera superior y es una fortaleza que debera

aprovecharse para el desarrollo de su actividad emprendedora.

2. Anélisis de los resultados

La prueba aplicada al emprendedor dio como resultado una puntuacién de 121, dato que se obtuvo a través
de la tabla de puntuaciones (Ver anexo2).

Estos resultados indican que la persona posee un nivel superior de creatividad, demostrando con ello ser una
persona independiente, observadora, ve las cosas de forma diferente que los demas, es capaz de visualizar al

mismo tiempo muchas ideas y compararlas; ademas es muy sensible y tienen un amplio sentido de libertad.

C. TRABAJO EN EQUIPO

1. Obtencion de formularios para medir el trabajo en equipo:
El siguiente formulario se obtuvo a través de criterios proporcionados por la Fundacién Empresarial para la
Accién Social (FUNDEMAS); y para objetivos de la investigacion se desarroll6 de la siguiente manera:
o Primeramente, se establecieron un total de 19 preguntas en el que se miden el nivel de trabajo en
equipo que posee el emprendedor.
A cada pregunta se le asign6 una valoracion del 1 al 5 de acuerdo al criterio del grupo investigador.
Donde el 5 representa la ponderacién mas elevada y el 1 la méas baja.
Para interpretar los resultados se realiz6 de la siguiente manera:
El grupo investigador asigné una ponderacion a cada pregunta de acuerdo a la valoracion descrita

anteriormente y que se desarrolla a continuacion.
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EVALUACION PARA MEDIR EL TRABAJO EN EQUIPO DE LA PERSONA EMPRENDEDORA

Indicaciones: Indique de acuerdo a los siguientes parametros el nimero correspondiente en cada una de las

preguntas.

1. Totalmente en desacuerdo 2. En desacuerdo 3. Indeciso 4. De acuerdo 5. Totalmente de acuerdo

Debera contestar con la mayor sinceridad para que los resultados correspondan a su realidad y pueda

obtener conclusiones valederas

N° 112|134

1 Es de las personas que les gusta ser lideres en los equipos de trabajo. X

2 Considera que los miembros de los equipos de trabajo, lo ven como lider X

3 En los equipos de trabajo fomenta la responsabilidad compartida que permita X
que todos los miembros se sientan involucrados en el mismo grado y, de esa
manera, se comprometen de manera voluntaria.

4 Tiene facilidad de expresion ante los equipos de trabajo

5 Fomenta la comunicacion continua en los equipos de trabajo

6 La mira en el futuro, tanto en la meta final como en el proceso para alcanzar los
propdsitos y no perder de vista su capacidad para mejorar con el tiempo.

7 Respuesta rapida y proactiva; es decir, capacidad para identificar y aprovechar X
las oportunidades.

8 Tiene metasy objetivos claros.

9 Piensa en el futuro o considera que es una pérdida de tiempo.

10 | Sabe escuchar a los demés. X

11 | Le gusta imponer sus propias ideas. X

12 | Identifica las habilidades, capacidades y competencias de cada uno de los X
miembros del equipo.

13 | Amplia los conocimientos adquiridos emocionalmente. X

14 | Fomenta las relaciones humanas en los equipos de trabajo X

15 | Fomenta la iniciativa y creatividad de los miembros del equipo. X

16 | Cambia la competencia individual por la cooperacion de grupo. X
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Cuadro N°3 (Continuacién)

17 | Es puntual ante las reuniones de grupo. X

18 | Le es dificil dar crédito a las sugerencias que presentan los miembros del | X

equipo.

19 | Dificilmente escucha atentamente a los miembros del equipo. X

o Posteriormente, se desarrolld la interpretacion de los resultados, definiendo inicialmente los
intervalos de puntuacion
« Lapuntuacién minimaes de 19

« La puntuaciéon maxima es de 95 (19 preguntas x 5 criterios =95)

o Por ultimo, se establecié la interpretacién de los resultados:
« Sisus puntuaciones son menores a 25 6 25 se considera un area deficiente.
« Sisus puntuaciones son menores a 40 0 40 se considera un nivel medio de capacidad de trabajo
en equipo, aunque todavia susceptible de ser mejorada.
« Sisus puntuaciones son mayores de 41a 95 se considera superior y es una fortaleza que debera

aprovecharse para el desarrollo de su actividad emprendedora.

2. Anélisis de resultados
La prueba aplicada al emprendedor dio como resultado una puntuacion de 94, dato que se obtuvo a través la

tabla de puntuaciones (Ver anexo3).

Estos resultados indican que la persona posee un nivel superior de capacidad de trabajo en equipo,
demostrando con ello ser una persona capaz de tener una buena comunicacion, mirar hacia el futuro,

desarrollar un liderazgo participativo y es proactivo, por lo tanto sabe aprovechar las oportunidades.

D. NATURALEZA DEL PROYECTO

1. Determinacion de formulario para el nombre de la empresa

Para determinar el nombre de la empresa se realizd una lluvia de ideas (equipo investigador y el
emprendedor); el procedimiento de generacidn de ideas y evaluacion de las mismas se detalla a continuacion:
Primeramente, se determinaron 5 posibles nombres; luego se evaluaron en cada una de las alternativas los

atributos especificos que a continuacion se detallan:
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Descriptivo: La denominacién, por si misma, debe reflejar el giro de la empresa y/o sus
caracteristicas distintivas de especializacion

Original: La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo (que no exista ya en el
mercado) y se puede constituir por cualquier signo o simbolo, palabra o palabras, figura, forma
geomeétrica o tridimensional, o bien por el nombre propio de una persona.

Atractivo: Debe ser llamativo, y facil de recordar; visible, esto es, que este bien identificado en el

lenguaje verbal comdn, para facilitar su aceptacién y memorizacion.
e Claroy simple: Que se escriba como se pronuncia y viceversa.

¢ Significativo: Que se pueda asociar con formas o significados positivos.

e Agradable: Una caracteristica muy importante es que el nombre sea agradable, de buen gusto; que

no implique dobles sentidos o términos vulgares, ya que estos provocan rechazo inmediato en el

consumidor, aun cuando en un principio pudiera parecer gracioso.

Posteriormente, se elabor6é el formulario que comprende los datos mencionados anteriormente con su

respectivo total.

Cuadro N° 4
SELECCION DEL NOMBRE DE LA EMPRESA
Atributo Descripcion | Original | Atractivo | Claro | Significativo | Agradable | Total
Nombre y
simple
GEOTURISMO 4 5 4 5 4 4 26
GEOTUR 5 4 5 4 5 5 28
TUTIERRATOURS 2 4 3 5 4 3 21
TUALTERNATIVA 3 3 3 4 4 3 20
TOURS
ELSALVADORTOURS | 4 4 5 5 4 3 25

Para el proceso de seleccion se considerd un intervalo del 1 al 5, donde 5 representa que cumple mas

satisfactoriamente con el atributo evaluado y 1 es el que menos cumple con los criterios establecidos.

Seguidamente, se sumaron en cada alternativa los numeros en forma horizontal, totalizando asi el nivel de

aceptacién hacia el nombre de acuerdo con los atributos determinados, seleccionando asi la alternativa con

mayor ponderacion.
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2. Analisis del nombre seleccionado para la empresa

El nombre seleccionado para la empresa fue “GEOTUR”. Se escogi6 este nombre porque se considero que
es el que mejor describe el giro de la empresa y sus caracteristicas distintivas, ademas de ser original ya que
no se encuentra en el mercado ni en la base de datos proporcionados por la Corporacion Salvadorefia de
Turismo (CORSATUR) Y Camara Salvadorefia de Turismo (CASATUR).

3. Evaluacion y definicién del nombre del negocio
La valoracion que se obtuvo de la alternativa seleccionada fue de 28 puntos, lo que indica que esta

alternativa es la de mayor representatividad para la empresa.

El nombre se define de la siguiente manera:

e GEO significa: Planeta, mundo y tierra

¢ TUR significa: Accién de viajar por distraccion y recreo.
GEOTUR: Las dos palabras unidas definen un concepto de turismo que se dedica a explorar los diferentes
destinos turisticos que ofrece el pais, en el cual los clientes podran conocer las grandezas de un pais tan
pequefio como El Salvador, es decir que dentro de un pequefio territorio se encuentra un mundo lleno de

aventura por explorar.

A partir del proceso anterior el nombre de GEOTURISMO cambia a GEOTUR, razén por la cual de

aqui en adelante se hara referencia a la empresa con el nuevo nombre.

4. Descripcion de la empresa
a. Determinacion del tipo de empresa
La empresa se clasifica de acuerdo al Registro de Comercio como servicios a otras empresas no

clasificadas previamente. Es una empresa del ramo de servicios que ofrece diversion y esparcimiento.

b. Determinacion de ubicacién y tamaio de la empresa

La empresa va a ser una microempresa, ya que no va a tener mas de 30 empleados. Se va a encontrar en el
municipio de San Salvador, especificamente sobre la calle el Roble, San Antonio Abad.

Es un lugar de facil acceso para los turistas y la mano de obra pero, sobre todo, que haga factible el
desplazamiento hacia las diferentes rutas turisticas.

La direccion seré la siguiente: Calle El Roble, colonia Méndez, local n°18, San Antonio Abad, San Salvador.
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5. Mision y Vision
a. Revision del concepto
Primeramente, se reviso6 el concepto de Mision y Vision (equipo Investigador y el emprendedor), para definir

cada uno de éstos.

b. Redaccion de las propuestas de Mision y Vision
Seguidamente el equipo investigador en conjunto con el emprendedor desarrollé diferentes propuestas de
Mision y Vision.
Mision
e Somos una empresa tour operadora dedicada a promover el sano esparcimiento en clientes tanto
nacionales como extranjeros a través del turismo nacional; y de tal manera incrementar el interés por
explorar nuevos lugares turisticos en El Salvador.
e Somos una empresa tour operadora que proporciona a sus clientes satisfaccion en el servicio de tour
operadora a precios bajos y con una alta calidad en el servicio y atencion al cliente
e Brindar a nuestros clientes las mejores aventuras en El Salvador a través de un turismo joven, a
precios bajos con un trato de calidad y confortable.
e Somos una empresa capaz de ofrecer a nuestros clientes un servicio de alta calidad de servicio de

tour operadora en los diferentes destinos turisticos que posee El Salvador.

Visién
e Seruna empresa lider en el servicio de tour operadora que promueve el sano esparcimiento a nivel
Nacional y Centro Americano.
o Ser lider en el servicio de tour operadora a nivel de El Salvador.
e Ser reconocido como tour operadora en el mercado Centro Americano como una empresa de

servicio turistico de alta calidad.

6. Objetivos de la empresa

a. Revision del concepto

Inicialmente, se revisd el concepto de objetivos (equipo investigador y el emprendedor), para establecer cual
es el rumbo que tomara la empresa, de tal manera que se acerquen los proyectos a la realidad.

b. Elaboracion de propuestas

Seguidamente, se procedio6 a la elaboracion de los objetivos de la empresa
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e Satisfacer la demanda de turismo interno de los habitantes del Municipio de San Salvador a través
de un servicio turistico con calidad.

e Promover las cuatro principales rutas turisticas mas demandadas por los habitantes del municipio
de San Salvador a través convenientes paquetes promocionales.

o Establecer precios adecuados que permitan ofrecer un servicio mas atractivo hacia nuestros clientes.

e Brindar un servicio con calidad hacia nuestros clientes a través de guias turistas capacitados

o Satisfacer la demanda de turismo interno en los diferentes destinos turisticos que ofrece el pais y en
los habitantes del departamento de San Salvador.

o Disefar atractivos paquetes promocionales que permitan ofrecer los diferentes destinos turisticos
que ofrece el pais en los habitantes del departamento de San Salvador.

o Establecer una estrategia de precios que permitan incidir en la toma de decisién de los habitantes
del departamento de San Salvador.

e Establecer un servicio de enlace entre las diferentes tour operadoras dedicadas a este tipo de
servicio.

o Satisfacer la demanda de turismo interno y externo en los diferentes destinos turisticos que ofrece El
Salvador y Centro América en los visitantes nacionales y extranjeros.

o Adquirir flota de microbuses y buses que permitan ofrecer un servicio con calidad hacia los clientes.

¢ Brindar atractivos paquetes turisticos interno y externo que permitan hacer de GEOTUR una opci6n
para viajar.

o Brindar un servicio de enlace turistico y hospedaje de acuerdo a las necesidades de los turistas a

precios accesibles.

7. Ventajas competitivas
a. Revision del concepto
Primeramente, se revis6 el concepto de ventaja competitiva (equipo investigador y emprendedor), para
establecer las peculiaridades de los servicios que ofrecera GEOTUR garantizando su aceptacién en el

mercado, asi como también las caracteristicas que lo hacen Gnico en comparacién con la competencia.

b. Observacion de los servicios que ofrece la competencia
Para observar desde el papel de turista como se encuentra los servicios de la competencia se viajé en 2 tour
operadoras (Avitours y Eva Tours), evaluando criterios como calidad del servicio, precio, atencion al cliente y

los paquetes promocionales que ofrecen.
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c. Identificacion de las ventajas competitivas de la competencia

Una vez observado el servicio de las 2 tour operadoras (Avitours y Eva Tours), se identificaron las siguientes

caracteristicas:

Avitours:

Comodidad en las unidades de transporte.

Seguridad en el desarrollo del tour.

Asistencia en todo el recorrido.

Calidad en el servicio atencion al cliente personalizada.

Guias turistas multilenguaje (Ingles, francés y Aleman).

Redes de apoyo en lugares destino (alcaldias, policia turistica, restaurantes y hoteles).
Paquete todo incluido (desayuno, almuerzo, entradas a las atracciones etc).

Guias turistas dinamicos.

Eva Tours:

Precios econémicos.
Paquete todo incluido (desayuno, almuerzo, refrigerios, entradas etc)
Puntos accesibles de encuentro.

Guias turistas dinamicos.

d. Analisis de las ventajas competitivas y distingos competitivos de la empresa GEOTUR referente a

la competencia.

Una vez identificadas las ventajas competitivas a continuacion se desarrolld (equipo investigador y

emprendedor); el analisis de cada una de ellas:

Cuadro N°5

VENTAJA COMPETITIVA ANALISIS DE LAVENTAJA

Esta ventaja permitira:

« Ofrecer paquetes turisticos reales sin gastos escondidos.

Ej. Garantizar dentro del paquete la entrada a los lugares

Paquetes turisticos reales y accesibles, sin turisticos de la ruta; en el caso de no incluirlo dentro de este.

gastos

escondidos, que incluyen: | « Ser claro con el cliente.

Entradas, transporte, guia turista. « Lograr credibilidad de la empresa, es decir que el cliente no
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crea que fue engafiado.

Guias turisticos dinamicos

« Contar con jovenes con un espiritu entusiasta, que brinden
informacién relevante de cada lugar visitado, etimologia
historia, Leyendas, mitos, cuentos lugarefios, y la
oportunidad de conocer personajes famosos de la localidad.

Ya sea en ingles y espaifiol.

Descuento del 10% a todos los turistas

que viajan frecuentemente.

Promocion de nifios menores de 4 afos

vigjan gratis.

« Lograr incidir en la toma de decision de los clientes de

preferir los servicios que ofrece GEOTUR

Guias turistas bilinglies

« Garantizar guias turistas bilinglies que satisfacen la

necesidad del lenguaje de los turistas extranjeros.

Diversidad de opcion (alimentos)

« Los turistas tienen la oportunidad de no restringirseles a
comer en un solo lugar, esto les permite probar platillos
tradicionales y a precios segun sus capacidades. En algunos
casos, el precio incluye la comida en el que se puede

escoger entre una variedad de opciones.




Cuadro N°6
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DISTINGOS COMPETITIVOS

ANALISIS DE LOS DISTINGOS

Este distingo nos permitira :

Alta calidad en el servicio

« Garantizar la imagen de la empresa ante los
clientes.

« Satisfaccion por el servicio recibido.

« Lograr la fidelidad del cliente a los servicios de
GEOTUR.

Precios bajos

« Atraer a los clientes a través de estrategia de

precios bajos.

Promociones de paquetes turisticos a familias

« Lograr incidir en la toma de decision de los clientes

de preferir los servicios de GEOTUR.

Promociones de paquetes turisticos a escuelas e

« Garantizar la preferencia de las escuelas e

instituciones. instituciones de viajar con GEOTUR.
« Garantizar la seguridad y confianza del cliente
Seguridad durante el recorrido de cada ruta turistica.

8. Andlisis de la industria o sector del turismo en El Salvador

a. Obtencion de datos en DIGESTYC

Una de las primeras instituciones que se visitaron para obtener datos estadisticos sobre el sector turismo fue

la Direccion General de Estadistica y Censo (DIGESTYC); en la cual se nos proporcioné una tabla donde se

especifica el resumen general de establecimientos por personal ocupados y situacién economica, segin

divisién y grupo de actividad.(Ver anexo 4)
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Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), el sector turismo se clasifica de la siguiente
manera:
94 Servicios de diversidn y esparcimiento

9490  Servicios de diversion y esparcimiento

b. Obtencion de informacion del sector turismo en Instituciones como Ministerio de Turismo (MITUR),
Corporacion Salvadoreiia de Turismo (CORSATUR) y Camara Salvadorefia de Turismo (CASATUR)

Se obtuvo a través de estas instituciones informacién relevante del sector de turismo en diferentes aspectos:

Primero, Requisitos y formularios
« Los requisitos necesarios para la inscripcion en el Registro Nacional de Turismo (RNT).(Ver
anexo 5)
« Guia para la elaboracién del formulario para la inscripcién en el RNT. (Ver anexo 6)

« Formulario para la inscripcién en el RNT.(Ver anexo 7).

Segundo, Numero de tour operadoras existentes en el municipio de San Salvador. (Ver anexo 8)

Tercero, documentos publicados:
« Plan Nacional de Turismo 2014
« Politica Nacional de Turismo

» Estrategia Nacional para el Desarrollo Nacional de Turismo

c. Analisis de articulos publicados en los periédicos de mayor circulacion del pais.

Para desarrollar el analisis del sector turismo se realizé un monitoreo en los diferentes medios escritos de
mayor circulacién en el pais comprendido en el periodo del 21 de mayo al 30 de septiembre 2007.

Durante el analisis de los periddicos se identificé que el sector turismo esta teniendo un importante
crecimiento econdmico y social para El Salvador; razon por la cual el equipo investigador determind
aspectos importantes en los que se clasificaron los periodicos con el objetivo de obtener un mejor resultado

de dicho analisis. Estos aspectos son los que a continuacion se detallan:
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Esfuerzos para el fortalecimiento del turismo en EI Salvador por parte de Instituciones

Gubernamentales y privadas.

e Dentro de las Instituciones de Gobierno tenemos:

Ministerio de Turismo (MITUR).

Dentro de los esfuerzos que esta desarrollando el Ministerio de Turismo (MITUR) en apoyo a formar personal
altamente capacitado en la atencidn idonea que se debe dar a los turistas; se desarrolld el seminario
denominado “ Identificacion y validacién de necesidades de capacitacion turistica en el recurso humano”.
Asimismo, realizo durante la preparacién de las vacaciones agostinas un certamen turisticos que llevaba por
nombre “Municipio Turistico 2007, en el que se buscaba motivar tanto a turistas nacionales como extranjeros
a desarrollar actividades turisticas; dentro de los municipios participantes se encontraron Concepcion de

Ataco, Salcoatitan, Puerto La Libertad, San Ignacio, La Palma y Suchitoto 82

También, el Ministerio de Turismo inauguro la primera oficina turistica en el Puerto La Libertad, la cual cuenta
con una infraestructura que permite responder a las necesidades de los turistas.

Otro de los esfuerzos que podemos mencionar es el Plan Seguridad desarrollado en las pasadas vacaciones
de agosto en el que se contemplaron acciones en areas como seguridad en el caso de desastres naturales,

enfermedades, muertes y otros.8

Asimismo, el MITUR proporcion6 un Manual Regional de Cultura Turistica con el objetivo de buscar que los
prestadores de servicios turisticos conozcan los diferentes recursos con que cuenta la regién
Centroamericana, especialmente El Salvador; también como apoyo al fortalecimiento del turismo se desarrolld
una agresiva promocion turisticas en Centro América la cual tiene como objetivo conquistar a los turistas

centroamericanos y norteamericanos.

El Ministerio de Turismo presentd, el proyecto de ley para la creacidn del nuevo Instituto de Recreacién

Familiar (IRF) en sustitucion del Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU).8

% a Prensa Grafica. Lanzan concurso municipio turistico. Mayency Linares, 26 de julio de 2007. p. 37
83 MAS. Seguridad para los turistas. Marvin Diaz, 27 de julio de 2007. p. 7
8 El Diario de Hoy. Crearan Instituto de Recreacién Familiar, Milady Cruz, 22 de agosto de 2007. p. 34
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Dentro de las estrategias que se pretenden impulsar proximamente se encuentran la de promocionar al pais
en la revista internacional Vogue; asimismo, diferentes reportajes de sitios turisticos del pais seran

transmitidos en noviembre en el Programa Primer Impacto, de la cadena Hispana Univision de EE.UU.8

Policia Nacional Civil (PNC).
Una de las instituciones que contribuye a fortalecer el sector turismo en el area de seguridad es sin duda La
Policia Nacional Civil; muestra de ello es que dentro de los proyectos desarrollados por la institucion se

encuentra el desarrollo del Plan de Vacaciones Seguras realizadas en las pasadas vacaciones agostinas.

Ademas, la Subdireccion de Transito de la Policia monto controles vehiculares en las principales carreteras
del pais, asi como en las vias que conducen a los principales centros turisticos. También se llevaron a cabo
actividades de antidoping en la carretera a Santa Ana, Troncal del Norte y la del Litoral 88

Adicionalmente, una nueva policia nacional de turismo se perfil6 en El Salvador a partir del mes de agosto
del presente afio, para ofrecer mayor seguridad a los turistas nacionales e internacionales, que prefieran

visitar el pais como destino de recreo o negocio.

La estrategia disefiada por la Organizacién Mundial del Turismo (OMT), en coordinacién con el MITUR y la
Policia de Turismo (POLITUR), incluye aspectos como seguridad fisica, judicial, y sanitaria; monitoreo de

precios e informacidn histérica y cultural entre otros.

Ministerio de Salud

Dentro de las actividades desarrolladas se encuentra el Plan de Salud en Vacaciones, en la que se brindd
asistencia médica durante las pasadas fiestas agostinas; durante los festejos, salud buscara prevenir,
promover y ejecutar diferentes acciones de saneamiento ambiental, asi como mantener control de alimentos,
agua y los principales vectores como dengue, diarrea y neumonia, por lo que se puso a disposicion 30
hospitales nacionales, 2 hospitales méviles, 118 unidades de salud, ademés del apoyo del Fondo Solidario
para la Salud (FOSALUD).8

e |[nstituciones Privadas

% El Diario de Hoy. Promoveran turismo en revista Vogue y Univision.10 de septiembre de 2007. p. 28.
% MAS. Seguridad para los turistas. Marvin Diaz, 27 de julio de 2007. p.7
8 MAS. Plan de salud en vacaciones. Jaime Lépez, 26 de julio de 2007. p. 9
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Dentro de las instituciones privadas que contribuyen al fortalecimiento del sector turistico en El Salvador se

encuentra:

Banco Multisectorial de Inversiones (BMI)

Apoyando a las empresas con instrumentos como fondos de inversion a largo plazo (Hasta por 15 afios y de
uno a cuatro afios de gracia), por otra parte se encuentra el grupo Calvo el cual patrocind como parte como
parte del impulso al turismo en el departamento de la Unidn, el Grupo Calvo patrocind por segundo afio

consecutivo la VII Feria de Turismo.

Estrategias para el turismo en El Salvador

Parte importante del desarrollo turistico son las estrategias que se han implementado en el pais; dentro de
estas se encuentran:

Impulsar el turismo en Chalatenango, este desarrollado a través de un encuentro entre los empresarios del
municipio de San Ignacio, en Chalatenango y Tour Operadores, para impulsar la atraccion de visitantes ha

dicho municipio.

Promocién por parte de 130 empresas de turismo a través de ferias como Expo-vacaciones donde el principal

objetivo es impulsar los productos y servicios disponibles dentro del pais.

Entre otra de las estrategias se encuentra el desarrollo de actividades para recuperar la afluencia en los

principales parques acuaticos del (ISTU).8

Desarrollo de una oferta turistica por parte de los tour operadores en el disefio de paquetes de montafia,
dentro de las cuales se encuentran lugares como La Palma, El Pital, Las Pilas (Chalatenango), Perquin en

Morazan

Asi mismo, se estad promoviendo el disefio de nuevas rutas turisticas para promover destinos como lagos

(Santiago Texacuangos), ruta turistica Costa del Sol, un paraiso entre dos aguas etc.%

88 MAS. Parques esperan muchos turistas. Gerardo Hernandez, 29 de julio de 2007. p. 8
% a Prensa Gréfica. Promueven rutas turisticas. Mauricio Bolafios, 28 de julio de 2007. p. 42
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Uno de los proyectos mas fuertes que forman parte de la estrategia para fortalecer el sector turismo se
encuentra la construccion del Malecén Punta Roca en el puerto de La Libertad, este mega proyecto promete

dar la pauta a la industria turistica del pais para ofrecerlo como un nuevo modelo de desarrollo de la zona.%

Otro de los aspectos mas importantes para el fortalecimiento de este sector, es un incremento significativo de
la oferta hotelera en Chalatenango; la creacién de nuevos clubs de playas, asi como también la rehabilitacidn
de turicentros del ISTU.

Por otra parte, se esta desarrollando la apuesta por el surf en el pais, el cual se enfoca a incrementar este

nicho de mercado aprovechando la ventaja que proporcionan las playas que hay en El Salvador.

Amenazas al turismo en El Salvador

Dentro de las publicaciones que se monitorearon se obtuvieron los siguientes datos que muestran un aspecto
desfavorable hacia el sector turismo tal es el caso de las sedes diplomaticas de Espafia, Canada, Estados
Unidos, Francia y Alemania califican al pais como violento. Algunos de estos recomendaban dentro de su
pagina web, que zonas debian evitarse y cudles eran consideradas seguras, asi como también algunas

recomendaciones que debian acatar si decidian visitar El Salvador.®!

Dentro de los elementos que obstaculizan el crecimiento pleno del turismo en el pais se encuentran parques
en el olvido, tal es el caso de Parque “El Recreo”, donde por falta de presupuesto no se le da el
mantenimiento adecuado al lugar; otro aspectos es el caso de algunas calles en mal estado que no permiten
explotar el turismo, tal es el caso del Lago de llopango, en el que debido a desastres naturales como el

terremoto y tormenta Stand han deteriorado y obstaculizado las vias de acceso.

d. Andlisis de la industria o sector del turismo en El Salvador
Anélisis de la situacion actual:
Los datos se obtuvieron a través de un monitoreo desarrollados entre los periddicos de mayor circulacion en
el pais, comprendido en el periodo del 21 de mayo al 30 de septiembre 2007.
e MITURY CORSATUR, lanzo6 el afio 2006 el Plan Nacional de Turismo 2014.

% E] Mundo. Un Ambicioso proyecto turistico para La Libertad. Alvaro Cruz Rojas, 09 de julio de 2007. p.
19
%L El Mundo. Crudas advertencias a turistas extranjeros. Alvaro Cruz Rojas, 25 de junio de 2007. p. 3
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e  Cada dia el turismo internacional genera mas de $2 mil millones en el mundo. El Salvadory Belice
son los paises de Centroamérica con mayor crecimiento en el rubro.%

e Los excursionistas, es decir aquellos que no pernoctan ni un dia, la evolucion mensual repunta un
crecimiento arriba de 200%, es decir, que aproximadamente 30,000 personas mas ingresaron
como excursionistas comparado con el 2006.

e  Herbert Sermefio presidente de ASOTUR, dice que el contar con una Ley de Turismo y un Plan
Nacional, incentiva a tomar la iniciativa de crear mas productos turisticos.

e Con el objetivo de promover el turismo en el pais, la Asociacion Salvadorefia de Operadores de
Turismo de El Salvador (ASOTUR), desarrollé en los dias del 14 al 17 de mayo el primer Foro
Regional de Operadores de Turismo de Centroamérica.

e EIMITUR prepara a gerentes, técnico y operadores para atender a los visitantes.

e  Enel marco del Plan Nacional de Turismo 2014, un grupo de empresas, gremiales, consultores y el
sector académico desarrollaron el primer seminario denominado: “Identificacién y Validacion de
Necesidades de Capacitacién Turistica” en el recurso humano.

e El BMI estd apoyando a las empresas con instrumentos como fondos de inversion a largo plazo
(Hasta por 15 afios y de uno a cuatro afios de gracia); este apoyo financiero va dirigido a
proyectos de creacidn de nuevos negocios, asi como para la modernizacién y ampliacién de los ya
existentes.

e  El Salvador recibi¢ $261.9 millones de manos de los turistas y excursionistas que visitaron el pais
desde enero a abril de 2007, este ingreso representan un incremento del 7.3% con respecto a las
divisas que ingresaron al pais en el mismo periodo de 2006, cuales fueron de $224 millones. Los
grandes emisores son Estados Unidos y el vecino pais de Guatemala continlan destacandose
como los mercados de mayor emisién turistica para El Salvador. Las cifras del MITUR revelaron
que unos 16,277 visitantes (equivalentes al 18%).%

e El informe coyuntural de tendencia del turismo en el mercado de las Américas denominado
Barometro califica de positivo el crecimiento del 10% de El Salvador.%

e El Salvador se perfila como sede de turismo de convenciones y reuniones, tras el cambio de la

Feria Internacional .

% El Mundo. La OMT destaca avances de El Salvador en turismo. 22 de junio de 2007. p. 22

% a Prensa Gréfica. Ingreso “por turismo crece 7%. Mayency Linares, 13 de junio de 2007. p. 34.
% El Mundo. Barémetro califica bien a El salvador. Leonel Ibarra, 23 de junio de 2007. p. 20.

% MAS. Con el turismo clase mundial. German Rivas, 13 de junio de 2007. p.8.
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Funcionarios de toda América permanecieron en El Salvador dos dias, para celebrar la
Convencién Anual de la Organizacion Mundial de Turismo (OMT), durante los cuales se conocera
la experiencia local en materia de seguridad a visitantes. El Ministro de turismo afirmé que la sede
fue ganada el afio pasado tras presentar una solicitud formal a la OMT, siendo elegido nuestro pais
de forma unanime por los miembros de la comision.

La OMT realiz6 la 462 Reunion Anual de Turismo (21 al 22 de junio).

El MITUR anuncié que El Salvador seria el escenario donde se celebrara la cuadragésima sexta
reunion anual para Las Américas de la Organizacion Mundial de Turismo (OMT). Al evento
asistieron ministros, directores y secretarios de turismo de los paises participantes, quienes
compartiran las experiencias exitosas de cada nacion en ese rubro.%

El jueves 14 de junio dio inicio al foro tour operadores centroamericanos para promocionar la
region. Un total de 60 representantes de operadores de turismo de la regién se reunieron desde
ayer para impulsar a Centroamérica como un multidestino en los mercados de Europa y Asia. La
nueva iniciativa de promocion impulsa a la region con tres nuevas rutas en las que se desarrollan
circuitos turisticos que incluyen productos culturales, volcanes y de playa en El Caribe de cada
pais.¥

Segun la OMT, que presento, en el Marco del Foro de las Américas, las versién preliminar del
Barometro OMT, que mide el desempefio de todos los paises , El Salvador, ha duplicado el
crecimiento que registra el mundo, y ha sido, junto a Panam4, el motor del crecimiento turistico
que registra Centroamérica.%

El Ministro de Turismo Rubén Rochi, explico que el plan de seguridad turistica que se comenzé a
trabajar en enero de 2006 estara listo a principios de agosto de 2007, sin embargo, ain no se tiene
claro cudles van a ser las primeras actividades a desarrollar. Rochi agregé que “se han dado
pasos” previos para brindar seguridad a los turistas, como el refuerzo a la Policia Turistica, que
cuenta con mas de 200 agentes. La proyeccidn con el nuevo plan es que los elementos de la PNC
sumen 830 para el 2008. El plan contempla acciones en areas como seguridad en el caso de

desastres naturales, enfermedad, muerte y otros.%

% E| Diario de Hoy. La proxima semana foro de turismo. Milady Cruz, 13 de junio 2007. p. 41.
% La Prensa Gréfica. Impulsan turismo multidestino. Mayency Linares, 15 de junio de 2007. 88
% |a Prensa Gréfica. Turismo salvadorefio crece mas que el mundial. Mayency Linares, 22 de junio de 2007.

p. 62.

% La Prensa Gréfica. Plan de seguridad de agosto. Mayency Linares, 22 de junio de 2007. p. 43.
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La Policia Nacional Civil lanzé las pasadas vacaciones agostinas el “Plan Vacaciones Seguras”, el
cual proporcionara seguridad a las personas que asisten al campo de la feria y a las actividades
religiosas.

La camara de turismo prevé que unas cuatro mil 800 personas, visitaran la préxima expo
vacaciones.

La campafia por atraer a los turistas salvadorefios durante las vacaciones de agosto ya arranco, en
el Centro Internacional de Ferias y Convenciones (antigua Feria Internacional) se podra conocer la
oferta que tendra El Salvador, Nicaragua, Honduras, Guatemala y Belice para gozar. Sera en la
cuarta edicion de Expo-vacaciones, auspiciada por la Camara Salvadorefia de Turismo, donde
unas 105 empresas presentaran sus paquetes agostinos, con mas de 300 profesionales que
tendran la participacion de grupos folcléricos provenientes de los paises participantes. La entrada
sera gratis para todas las visitas. Habra un stand exclusivo de El Salvador, donde se podra conocer
todos los sitios atractivos disponibles para quienes no desean salir de las fronteras. '

Durante el periodo del 28 de julio al 26 de agosto se lanzd campafia “Municipio turistico 2007, en
los cuales los turistas tanto nacionales como extranjeros que visitaran los lugares de San Ignacio,
La Palma, Suchitoto, Concepcion de Ataco, Puerto de La Libertad y Salcoatitan; Podian hacer uso
de su voto a través de papeletas en cajas receptoras ubicadas en cada sitio turistico participante.

El plan de salud de vacaciones puso a disposicion 30 hospitales nacionales, 2 hospitales moviles,
118 unidades de salud, ademas del apoyo del Fondo Solidario para la Salud (FOSALUD).

El Viceministerio de Transporte realizd jornadas antidoping las pasadas fiestas agostinas, con el
objetivo de verificar que los conductores no manejen en estado de ebriedad y asi disminuir las
victimas por accidentes de transito.

Geo Marketing lanzé la semana pasada un nuevo mapa tematico, “Guia —T de noche” en el que se
detalla la ubicacién de zonas y negocios de entretenimiento como teatros, restaurantes, bares,
discotecas, cafés, billares y casinos de las areas de San Salvador, Santa Tecla y Ciudad Merliot. 10!
Dentro de las actividades para fomentar la cultura del aseo en los usuarios de la red vial, el FOVIAL
desarrollé una jornada de limpieza en la carretera de la Costa del Sol, que concluyé con un desfile

escolar en la zona.'2

100 MAS. Calientan motores de vacaciones. German Rivas, 4 de4 julio de 2007. p. 7.
101 a Prensa Gréfica. Lanzan mapa Guia-T de noche. Mayency Linares, 4 de agosto de 2007. p. 4.
192 | a Prensa Gréfica. Realizan jornada de limpieza en Costa del Sol. Mauricio Bolafios, 4 de agosto de 2007.

p. 41.
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e Una nueva Policia Nacional de Turismo se perfila en El Salvador a partir del proximo mes, para
ofrecer mayor seguridad a los turistas nacionales e internacionales, que prefieran visitar el pais
como destino de recreo o negocio. El proposito del nuevo Sistema de Seguridad Turistica (SST) es
ofrecer asistencia oportuna en situaciones adversas que enfrente el turista cuando vacaciona en el
territorio nacional.

e Después de 46 afios parece que lleg6 a su fin el Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU), para dar
paso a la creacion del Instituto de Recreacion Familiar (IRF), anunciada el 1 de junio pasado por el
Presidente de la Republica, Tony Saca.'0?

e Impulsan ley para crear el Instituto de Recreacion Familiar (IRF)

e Los 14 parques que son administrados por el ISTU, pasaran a estar a cargo de la nueva entidad:
Instituto de Recreacion Familiar (IRF)

e El Ministro de Seguridad Publica, René Figueroa, restd importancia a las advertencias sobre
criminalidad en El Salvador que cinco paises realizan a sus ciudadanos en paginas web. El
funcionario aceptd que en pais existe delincuencia e inseguridad “como cualquier otro pais del
mundo”, pero que los niveles de criminalidad son mas altos en apenas 15 municipios de los 262; “lo
que yo pediria muy respetuosamente es que no sanaticen ni estigmaticen a El Salvador.

e Las embajadas que lanzaron advertencias son las de Estados Unidos, Canada, Alemania, Espafia
y Francia. Califican al pais como violento. Algunos recomiendan que zonas deben visitarse y
cuales son consideradas seguras.

e Segun Rochi, hasta hoy el tema del turismo se aborda unicamente desde la perspectiva
macroeconomica (empleo, llegadas e ingresos), una vision que necesita mejorarse para revelar el
verdadero impacto de la industria como motor de desarrollo, dijo, por lo que instruy6 a que en la
tematica se incluyan los aspectos sociales y de medio ambiente.

e  Manual Regional de Cultura Turistica; el objetivo es buscar que los prestadores de servicios
turisticos conozcan los diferentes recursos con que cuenta la regidon Centroamericana,
especialmente El Salvador.'0

e MITUR organiz6 un encuentro entre los empresarios del municipio de San Ignacio, en

Chalatenango y Tour Operadores, para impulsar la atraccién de visitantes a dicho municipio. 10

103 MAS. Parques ya no estan bajo el ISTU. German Rivas, 22 de4 agosto de 2007. p. 9.

104 a Prensa Gréfica. MITUR entrega manual turistico. Celia Ortiz, 30 de julio de 2007. p. 80.
105 E| Mundo. Impulsan turismo en Chalatenango. Roxana Cérdova, 16 de julio de 2007. p. 21.
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e De acuerdo a fuentes consultadas por el Diario de Hoy, los 10 sitios turisticos preferidos por los
turistas internacionales son: Las Playas de La Libertad, Ruta Las Flores (incluye Juayda, Apaneca,
Ataco, Nahuizalco), luego Suchitoto, Playas Las Flores en San Miguel, Chalatenango (en un
recorrido por los pueblos de La Palma y San Ignacio, Ciudad Morena Santa Ana (donde
principalmente visitan la Catedral, calificada como la Unica de arquitectura Gatica), asi como el lago
de Coatepeque, parque el Imposible, El Hotel Royal Decamerdn, Salinitas y Joya de Ceren. 08

e  El parque Acuatico Apulo en llopango seré el escenario este dia 13 de julio para el desarrollo de
tres jornadas en el marco de la recuperacion y reforestacion del lugar.

e En el pais la oferta hotelera ronda las 2,500 habitaciones, pero se reconoce que para los destinos
de playa aun hay nichos de inversién pues el nimero de habitaciones es deficitario.

e La GTZ (Cooperacion Técnica Alemana), El Ministerio de Turismo y la Alcaldia de San Pedro
Masahuat, lanzaron ayer la Ruta Turistica “Costa del Sol’, el objetivo es el posicionamiento de la
marca “Costa del Sol”, como uno de los mejores destinos de sol y playa, tanto en El Salvador como
a nivel Centroamericano. La ruta turistica lleva por nombre: Ruta Turistica Costa del Sol, un
Paraiso entre Dos Aguas.'?

e La reactivacion de turismo y comercio en Apulo durante las vacaciones de agosto fue una de las
metas cumplidas por los propietarios de negocios gastrondmicos que resultaron afectados por la
tormenta tropical Stand. 08

e  El Mega proyecto de el Malecdn Punta Roca, préximo a construirse en La Libertad, sera el ancla
que dara la pauta a la industria turistica del pais para ofrecerlo como un nuevo modelo polo de
desarrollo de la zona.

e  El turismo interno incrementé durante las fiestas agostinas, ya que el 71% de los vacacionistas
decidieron disfrutar de los diversos sitios turisticos que tiene El Salvador.%

e la ruta de Las Flores estuvo abarrotada de turistas locales, quienes optaron por recorrer los
pueblos pintorescos de Juayla, Apaneca, Ataco, Salcoatitan y Nahuizalco, para disfrutar de la

gastronomia, cultura, ruta del café, y de la historia cada uno ofrece a los visitantes. "0

1% E| Diario de Hoy. Los 10 destinos turisticos. Milady Cruz, 25 de junio 2007. p. 28.

97 E| Diario de Hoy. Més vida turistica en Costa del Sol. 2 de agosto 2007. p. 27.

198 | a Prensa Gréfica. Apulo listo para recibir vacacionistas. Mayrene Zamora, 3 de agosto de 2007. p. 25.
199 E| Mundo. EI 71% prefiri6 el turismo interno. Roxana Cérdova, 9 de agosto de 2007. p. 16.

10 E| Diario de Hoy. La ruta de Las Flores recibié a 30 mil turistas. Milady Cruz, 7 de agosto 2007. p. 25.
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e Jaime Salgado, presidente del Comité Turistico de Juayua (Juyuatur), informé que entre los Gltimos
cuatro dias de la vacacion, hubo un flujo de 25,000 a 30,000 turistas, el 98% de esas visitas fueron
nacionales.

e Desde hace varios meses funciona en Apaneca un centro de negocios que ha puesto en marcha
tres importantes rubros en la denominada Ruta de Las Flores. Se trata del Centro de Negocios y
Recreacion Turistica El Rosario, en el que funciona un area de negocios, ofra de recreacion y una
mas gastronomica.

e Laprimera impresion es la que cuentan. Este principio se aplica en cualquier empresa, incluso en
las que apuestan al Ecoturismo. Cuando una persona visita un parque ecoldgico y el sitio refleja de
inmediato la armonizacién con la naturaleza sin dejar de lado la belleza, el impacto sera positivo.
Para lograr este objetivo, junto a las especies locales, bien se pueden cultivar otras autéctonas o
exoticas de grandes bondades estéticas.

e El congreso de emprendedores, inaugurado el pasado 30 de agosto, se enfocé en el turismo.
Empresarios piden trabajar mas. Debemos enfocarnos en uno o dos nichos. Tratar de ver cémo
podemos diferenciarnos de los demés, dénde ser mejor. A mi se me ocurre que con el surfeo lo
vamos a lograr. El Salvador esta entre los cinco mejores a nivel mundial para surfear (Coordinador

Centro emprendedor de la ESEN).

Analisis FODA
Cuadro N°7

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Ley de Turismo

Politica Nacional de Turismo

Creacion del Plan Nacional de Turismo
2014

Puesta en marcha del Plan de Seguridad
Planta hotelera en San Salvador, con
infraestructura adecuada

Hoteles de montafia

Posibilidad de mejorar la oferta hotelera
ante un incremento sustancial en la
demanda.

Crecimiento turistico de regién Centro
Americana

Crecimiento de la oferta turistica de playas.
Incremento de la oferta turistica de rutas

coloniales

111 a Prensa Gréfica. Ruta de las flores cuenta con un centro de negocios. Omar Moran, 13 de agosto de
2007. p. 53.
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Aceptable oferta de restauracion en
variedad y calidad

Centro de compras de primer orden a nivel
regional

Aeropuerto moderno y bien dotado de
seguridad

Mayor recinto ferial de Centro América

Desarrollo de turismo en pueblos y
ciudades del pais.

Incremento  de indices de turistas
internacionales.

Capacitaciones en diferentes instituciones
educativas sobre el turismo rural

Posibilidad de generar empleos.

Disefio de campafias de  parte del
Ministerio de Turismo para incentivar al
turista nacional a visitar el fterritorio
salvadorefio.

Desarrollo de concursos como “Pueblo
Pintoresco”

Desarrollo de certdmenes como “Municipio
turistico 2007,

Desarrollo de Plan de Salud impulsado

por el Ministerio de Salud Publica,
Desarrollo de jornadas antidoping
apoyados por el Ministerio de Transporte,
Preferencia turistica de parte de los
nicaragienses.

Desarrollo de planes como “Plan
Vacaciones Seguras”, impulsados por La
Policia Nacional civil”.

Contar con infraestructuras turisticas para
responder a las necesidades de los
turistas (Oficina turistica en el puerto de La
Libertad).

Instituciones que apoyan el turismo como

la GTZ (Cooperacion Técnica Alemana).

Oferta turistica en la Costa del Sol.
Promocién de rutas turisticas con el apoyo
de Instituciones como la GTZ
(Cooperacion Técnica Alemana).
Incrementar ingresos generados por el
turismo.

Reactivacion de balnearios publicos.
Exposiciones de ferias de artesanias en.
diferentes parques recreativos de la ciudad
capitalina.

Expansion a nuevos mercados

Incremento de turistas locales que visitan
turicentros.

Inversién de parte de las empresas para
incrementar el iniciativo turista “Guia -T de

noche”.
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Contar con oferta turistica de destinos de
montafias

Contar con oferta turistica de playas.
Contar con oferta turistica de rutas
turisticas coloniales

Contar con atractivos  artesanales,
gastronémicos y ecoldgicos

Contar con atractivos arqueoldgicos.
Desarrollo de actividades realizadas por el
ISTU “Vacacion en Paz Social”

Contar con Manual Regional de Cultura
Turistica.

Malecon plan peatonal en La Libertad.
Desarrollo de campafias de limpieza

en diferentes rutas turisticas del pais.
Contar con Policia de turismo.

Desarrollo  de  promocién turistica
presentada por MTUR, desarrollado en
CA.

Creacion del Centro de Negocios en la

Ruta de las Flores.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Déficit de oferta hotelera en los destinos de
playas.

Niveles de contaminacion en rios, mares
etc.

Falta de posicionamiento e imagen en el
mercado internacional.

Delincuencia

Falta de presupuesto destinado al

Altos indices de delincuencia que posee el
pais.

Desastres naturales

Demanda de nuevos destinos de
convenciones

Apuesta de honduras por el turismo de
convenciones.

Fuerte competencia de tour operadores
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mantenimiento en lugares turisticos. o Disminucion del turismo extranjero en
época Agostinas.

e Paises vecinos que ofrecen  ofertas
turisticas mas atractivas.

o Incremento de turismo nacional hacia la
Republica de Guatemala.

o Inversiones de proyectos turisticos en otros
paises como Costa Rica.

e Preferencia de turistas en Honduras.

Anadlisis de Michael Porter

A continuacion, se detalla el analisis de Michael Porter en el que determinamos:

Nuevos Competidores:
e  Los nuevos emprendedores que se estan preparando en capacitacion de planes de negocios para
el area de turismo (Programa Nacional de Emprendedores).
e  Empresas extranjeras que quieren invertir en el pais para operar como Tour Operadora.
e  Estudiantes de Hoteleria y Turismo.

e  Profesionales en Turismo Rural.

Clientes
e  Habitantes del municipio de San Salvador.
e  Habitantes de otros municipios.
e Las instituciones educativas.
e  Salvadorefios residentes en el extranjero que retornan al pais durante épocas de vacaciones 6 con
motivo de visita.
e  Extranjeros que visitan el pais.
e  Agencias de Viajes

e  Otras tour operadoras (enlaces turisticos)
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Proveedores
e  Estudiantes de Hoteleria y Turismo (guias turistas).
e  Restaurantes (ubicados en los diferentes destinos turisticos)
e  Alquileres de unidades de transporte.
e  Hoteles (montafas, playas 6 ciudad).

e  Tour operadoras

Productos sustitutos
Estas empresas se consideran como productos sustitutos, ya que aparte de la naturaleza de sus servicios
cuentan a la vez con servicios adicionales como: transporte, alimentacién y tours. Ofreciendo a los clientes
servicios mas completos sin necesidad de contratar servicios de tour Operadoras.

e  Hoteles Decameron.

e  Parque Acuatico Atlantis.

e Hoteles de ciudad (servicios de shuttle: aeropuerto-Hotel-aeropuerto)

9. Servicios de la empresa

a. Desarrollo de prueba cualitativa

Uno de los aspectos importantes en el proceso de investigacion que se realizo, fue la elaboracion de la
prueba cualitativa, con el objetivo de determinar la cantidad de personas que optan por tomar servicios
turisticos dentro del territorio salvadorefio; asi como también el tipo de turismo de su mayor preferencia (ver
anexo 9).

Para la implementacién de la encuesta cualitativa, se tomd en consideracién una muestra de 10 personas
residentes en el municipio de San Salvador. Los resultados de esta prueba consolidan una informacién de

suma importancia para el desarrollo de la investigacién de campo y asi obtener resultados fiables.

b. Identificacién de los servicios que demandan los clientes
Para identificar los servicios que demandan los clientes se desarrollé la siguiente pregunta dentro de la

prueba cualitativa:

Pregunta n°9:

¢ Hace turismo interno?

Si No
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c. Determinacién de los servicios a ofrecer por la empresa

Para determinar los servicios que ofrecera la empresa, se disefio la siguiente pregunta dentro de la prueba

cualitativa:

Pregunta 10.

;De qué Tipo?

Turismo de descanso o simplemente de sol y playa Ecoturismo
Turismo de aventura Turismo agricola o agroturismo
Turismo cultura Turismo gastrondmico

d. Resultados obtenidos

A continuacion, se detallan los resultados obtenidos de las preguntas claves dentro de la prueba cualitativa.

¢ Hace turismo interno?

De acuerdo a los resultados obtenidos, del total de las personas encuestadas, el 70% indicé que si realiza

turismo interno.

¢, De qué tipo?
El 50% de las personas encuestadas afirmé que el turismo de descanso o simplemente de sol y playa es el de
su preferencia, seguido de un 20% que respondi6 que el turismo gastrondmico y con un 10% respectivamente

de las personas prefieren el ecoturismo, el turismo cultura y finalmente el turismo aventura.

10. Clasificaciones para entrar al area

Para determinar el grado de conocimiento que posee la persona emprendedora se consider6é que antes de
iniciar cualquier proyecto se debia contar con la experiencia necesaria para visualizar las ventajas y
problemas que se pueden presentar, por lo que fue muy importante justificar los elementos que califican al
desarrollador del proyecto para llevarlo a cabo; es por eso que el equipo investigador evalud al emprendedor
a través de instrumentos proporcionados por la Fundacién Empresarial para la Accién Social (FUNDEMAS)

para identificar los elementos descritos anteriormente.

a. Obtencion de Formularios para evaluar el conocimiento del emprendedor en el area de turismo.

Se obtuvo un total de 7 formularios dentro de los que se evaluaron los siguientes conceptos (Ver anexo 10):
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El concepto de negocio

El Mercado

El Producto

Operaciones

Recursos necesarios y financiamiento
Rentabilidad

Gerenciamiento.

b. Calificaciones del emprendedor para entrar al area de turismo.

A continuacion, se presentan las calificaciones obtenidas por el emprendedor de cada una de las 7 areas

evaluadas.

Calificaciones:

D: Deficiente
P: Poco

A: Aceptable
M: Mucho

Area concepto de negocio:

En esta area el emprendedor califico los siguientes elementos como “M’, significando que tiene mucho

conocimiento:

Tiene especificado claramente el concepto de negocio de su futura empresa.

Tiene especificado que el concepto de la idea de negocio servira para satisfacer una necesidad en
el mercado.

La necesidad de que cubrira la empresa en el mercado

La utilidad que recibiran los futuros clientes.

Area Mercado:

Dentro de los aspectos que se le califican al emprendedor como “A” (Aceptable) se encuentran:

Tiene definido que necesidad satisface el servicio.
Tiene evidenciado el grado de aceptacién del servicio por parte de los clientes potenciales.

Tiene claro quiénes seran sus clientes.
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e  Conoce su competencia, fortalezas y debilidades.

e  Conocimiento en cuanto a facilidad de entrar en el mercado.

e  Conocimiento en cuanto al grado de participacion que piensa obtener en el mercado.
Dentro de los que se califican como “M” (mucho conocimiento) se encuentran:

e  Conocimiento de la existencia de clientes para justificar la puesta en marcha del negocio.

Area Producto
Dentro de los aspectos que califica como “A” (Aceptable) se encuentra:
e Elestado de desarrollo en que se encuentra el disefio del servicio.
e  Experiencia comercial en el servicio.
e Tiene claro los atributos de los servicios que haran que los consumidores lo prefieran.
Dentro de los elementos que el emprendedor califica como “P” (poco conocimiento) se encuentra:
e Poco conocimiento de las posibilidades que tiene de proteger sus productos de patentes y otras
formas.
e  Que tanto se diferencian sus productos de los ya existentes en el mercado.

e  Cumplen sus productos legalmente con estandares de requisitos técnicos y del consumidor.

Area Operaciones
Dentro de los elementos calificados como Mucho conocimiento se encuentra:
e Tecnologia necesaria para producir y distribuir sus productos en la calidad y tiempo necesario para

el cliente.

Dentro de los elementos calificados como Aceptable se detallan:
e Identificacion de fuentes y alternativas de abastecimiento de materias primas y otros insumos.
e Laconsideracion del personal clave que operara en su empresa y como conseguirlo.
Dentro de los elementos calificados por el emprendedor como poco conocimiento se encuentran:
e  Determinacién de los niveles de produccion y venta que debera alcanzar en el primer afio.
e  Determinacién de costos asociados a la produccién y venta de sus productos.
e  Prevision de cdmo puede aumentar rapidamente su capacidad de produccion ante posibles

aumentos en la demanda.



88

Area Recursos Necesarios y financiamiento

Dentro de los elementos calificados como Aceptable se encuentra:

Contactos con fuentes de financiamiento o con eventuales socios capitalistas.

Dentro de los elementos calificados como Poco conocimiento se encuentra:

El considerar todas las inversiones necesarias para el funcionamiento regular del negocio en la
escala prevista, al igual que los costos de arranque.

Determinar un nivel méaximo de produccion que podra alcanzar con las inversiones que proyecta
realizar.

Qué porcentaje de inversiones se financiaran con fondos propios y que porcentaje sera financiado
por terceros.

Cuenta con suficientes recursos propios para mantener el control de las decisiones de la empresa.

Rentabilidad
Dentro de los elementos calificados por el emprendedor como Aceptable se encuentran:

Posee informacion acerca de la rentabilidad esperada en negocios similares al que se desea
implementar.

Conocimiento de los margenes de utilidad que general los productos una vez producidos los costos
directos de produccion y venta.

Tiene una estimacion de cuél es el nivel minimo de ventas necesarias para comenzar a generar
ganancias.

Tiene claro que importe de utilidades generan su negocio y si es atractivo para él.

Tiene establecido que puede hacer con sus inversiones si la empresa fracasa.

Dentro de los elementos a calificar como con poco conocimiento se encuentra:

Ha realizado estimaciones del nivel de gastos fijos necesarios para operar su negocio.

Area Gerenciamiento

Dentro de los elementos calificados por el emprendedor como aceptable se encuentran:

Experiencia en dirigir el mismo negocio o uno similar.

Capacitacion en el &rea de gerenciamiento de empresas.

Experiencia y capacitacion adecuada a las exigencias del negocio.

Ha pensado en quienes formaran parte del equipo de socios y colaboradores y si estos aportan

habilidades diferentes a las suyas respecto a gerenciamiento y operaciones de negocio.
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c. Identificacion de areas detectadas con necesidad de capacitacion hacia el emprendedor.
Producto:
Las areas detectadas con necesidades de capacitacion fueron:
¢  Conocimiento de las posibilidades que tiene de proteger sus productos de patentes y otras formas.
e Conocimiento de ventajas competitivas y distingos de sus productos de los ya existentes en el
mercado.

e  Conocimiento de requisitos legales con estandares de requisitos técnicos y del consumidor.

Operaciones:
Las areas detectadas con necesidad de capacitacion fueron:
e  Determinacion de los niveles de produccion y venta que debera alcanzar en el primer afio.
e  Determinacion de costos asociados a la produccidn y venta de sus productos.
e  Previsidn de cdmo puede aumentar rapidamente su capacidad de produccion ante posibles

aumentos en la demanda.

Recursos necesarios y financiamiento:
Las areas detectadas con necesidad de capacitacion se encuentran:
e El considerar todas las inversiones necesarias para el funcionamiento regular del negocio en la
escala prevista, al igual que los costos de arranque.
e  Determinar un nivel maximo de produccién que podra alcanzar con las inversiones que proyecta
realizar.
e Qué porcentaje de inversiones se financiaran con fondos propios y que porcentaje sera financiado

por terceros.

Rentabilidad:
El &rea detectada con necesidad de capacitacion:

e Harealizado estimaciones del nivel de gastos fijos necesarios para operar su negocio.

A continuacién, se detalla algunos proveedores que brindar servicios de capacitacion en las diferentes areas

de elaboracion de planes de negocio
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Cuadro N°8

Proveedores de capacitacion en Planes de Costos

Negocio

FUNDEMAS (Fundacién Empresarial para la Accién $800.00
Social)
Aguilar Aguilar, S.A. de C.V. (Capacitacion vy $750.00
Asistencia Técnica)
Grupo Procampoly S.A. de C.V. $850.00
Juan José Olivo (Consultor Independiente) $800.00
11. Apoyos

a. ldentificacion de apoyos basicos para la empresa en el area legal, produccién, mercado y

administrativo.

Dentro de las areas basicas que se identificaron necesarias para la ejecucién del proyecto de GEOTUR, son:
o Arealegal
e Area de produccion
o  Areade mercado

e  Area Administrativa

b. Localizacién de fuentes de informacion, contactos y expertos
Para localizar los apoyos en las diferentes &reas mencionadas anteriormente, los contactos se identificaron en
las siguientes fuentes de informacion:

e  Quias Telefénicas

e  Contactos a través de recomendaciones

e  Sitios web: Paginas amarillas

c. Determinacion de apoyos basicos para la empresa en el area legal, produccion, mercado y
administrativo

Area legal.

Buffete Ricardo Romero — Guzmén

Abogado y Notario
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Tel. 2225-0202
Fax 2226-9831

E mail. romero-guzman@navegante.com.sv

Area de Produccion

MITUR (Ministerio de Turismo)

Direccion: Edificio Carbonel # 1, Col. Roma, Avenida Dr. Manuel Enrique Araujo y Pje Carbonel, San
Salvador, El Salvador.

Tel. 2243-7835 / 2241-3200

E-mail: info@corsatur.gob.sv

CORSATUR (Corporacion Nacional de Turismo)

Direccion: Edificio Carbonel # 1, Col. Roma, Avenida Dr. Manuel Enrique Araujo y Pje Carbonel, San
Salvador, El Salvador.

Tel. 2243-7835 / 2241-3200

E-mail: info@corsatur.gob.sv

CASATUR (Cémara Salvadorefia de Turismo)
Direccion: Avenida Olimpica, Pje 1 N° 123, Col. Escalén, San Salvador
Tel. 2298-6025

E-mail: info@casatur.com.sv

CONAMYPE (Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa)

Margarita Zaldafia

Direccion: Colonia Flor Blanca, 41 av. Nte. # 115, San Salvador

Tel. 2260-9260; 2521-2210

CENTROMYPE (Fundacion Promotora de la Competitividad de la Micro y Pequefia Empresa)
Maria Herrera de Retana

E mail. mretana@centromype.com.sv

Direccién: Alameda Dr. Manuel Enrique Araujo, Edificio Century Plaza, 1° Nivel, San Salvador
Tel. 2275-8030

Fax. 2275-8031


mailto:info@corsatur.gob.sv
mailto:info@corsatur.gob.sv
mailto:info@casatur.com.sv

FUNDAPYME (Fundacién Empresarial Para el Desarrollo Sostenible de la Pequefia y Mediana Empresa)
Miriam Urias

E mail. murias@fundes.org

Direccion: 12 Calle Pte. 71 av. Nte. # 204, Col. Escalén, San Salvador, El Salvador

Tel. 2298-5353 ext. 106

Fax. 2298-5392

Area de Mercado

Grupo Procampoly

Jaqueline Castellanos

E mail. jcastellanos@procampoly.com.sv
Telefax. 2221-4870

Miguel Arturo Aguirre Zaldafia
E mail. maaz110@hotmail.com
Tel. 2273-8601

Cel. 7797-2512

Juan José Olivo

Consultor Independiente

E mail. jjolivo@procampoly.com.sv
Tel. 2222-2884

Area Administrativa

ONTIME (Outsourcings)
Contabilidad Externa

Juan Esteban Casiva

E mail. jecasiva@yahoo.com.ar
Tel.2260-2201


mailto:maaz110@hotmail.com
mailto:jjolivo@procampoly.com.sv
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R&R S.A. de C.V.

Consultoria y Contabilidad

E mail. tito.reinaldo@gmail.com
Tel. 2284-0616
Cel. 7853-0558

E. MERCADOTECNIA.

1. Objetivos del area de mercadotecnia.

a. Elaboracion de propuestas para objetivos

El equipo investigador, en conjunto con el emprendedor, establecio los siguientes objetivos en el area de

Mercadotecnia que se deberan de considerar para el disefio del plan de negocios

Ampliar la demanda de las rutas turisticas, a través de la mejora continua en los servicios que ofrece
GEOTUR identificando de esta forma, las ventajas competitivas que posicionan a la empresa como
una tour operadora reconocida en el municipio de San Salvador.

Ampliar la demanda de las rutas turisticas a nivel Centro Americano con el fin de que esta sea
reconocida tanto a nivel nacional como extranjero; y de esta forma poder posicionar su marca.
Incrementar el volumen de ventas ofreciendo nuevas rutas turisticas que surgen junto al constante
desarrollo turistico del pais, tomando como ventaja los esfuerzos realizados por las instituciones
gubernamentales que buscan ofrecer a El Salvador como destino turistico en el extranjero.
Desarrollar una enlace entre las diferentes tour operadores con el fin de que nos incrementar los
servicios de GEOTUR

Dar a conocer el concepto GEOTUR, como empresa dedicada al turismo receptivo a través de

medios publicitarios en los cuales se ofrezcan los principales destinos turisticos en El Salvador.

2. Investigacion de mercados

a. Tamaio de mercado.

Los clientes a los que pretende llegar GEOTUR, son personas de nivel socioeconémico medio y bajo, ya que

por su naturaleza, permite ofrecer precios accesibles en sus servicio.

Para determinar el tamafio del mercado, se procedié de la siguiente manera:

Se acudio a la Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC)
Se revisaron los datos estadisticos de acuerdo a los criterios de busqueda: poblacién del municipio

de San Salvador, edades comprendidas entre 20 a 80 afios.


mailto:tito.reinaldo@gmail.com
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¢ Finalmente, se procedié a aplicar la formula para la poblacién finita de Fisher y Navarro, 1996, para

establecer la muestra.

b. Consumo aparente.
Para determinar los habitos de consumo aparente, se consulté la publicacion hecha por el Ministerio de
Turismo en el periddico Diario EI Mundo con fecha 09 de agosto de 2007. El cual menciona datos

estadisticos de salvadorefio que prefieren el turismo interno en temporadas de vacaciones.

c¢. Demanda potencial.
La demanda potencial fue el resultado de la proyeccion del consumo aparente en el corto, mediano y largo
plazo; tomando en cuenta tanto la temporada alta comprendida en los meses de marzo, julio y diciembre y la

temporada baja que lo conforman todos los meses excepto los mese de temporada alta.

d. Participacion de la competencia en el mercado.

La participacion de la competencia, fue obtenida a través de la informacion proporcionada en la Corporacion
Salvadorefia de Turismo (CORSATUR) y la Camara Salvadorefia de Turismo (CASATUR) en los cuales se
identificaron el niumero de tour operadoras que se localizan en el municipio de San Salvador.

La determinacion de las ventajas y desventajas de los 6 principales competidores se obtuvo a través de

llamadas telefonicas y visitas de rutas turisticas en alguno de los casos.

3. Estudio de mercado
El estudio de mercado se realiz6 a través del siguiente procedimiento:
o Definicién del objetivo.
Determinar los gustos y preferencias de los habitantes del municipio de San Salvador en cuanto a
realizar viajes, para conocer sitios turisticos de El Salvador.
o Disefio de la encuesta de tipo.
Se disefi6 de tal forma que los datos que se quieren conocer respecto al mercado potencial de la
empresa GEOTUR sean traducidos a preguntas claves, concretas, breves y que realmente arrojen la
informacién que se busca.
Para lo anterior se utiliz6 el cuestionario para los clientes potenciales (ver anexo 11).

e Aplicacion de la encuesta.
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Para la implementacion de la encuesta cuantitativa, se tomé en consideracién una muestra de 80
personas residentes en el municipio de San Salvador, mayores de 20 afios de edad. Los resultados
de esta prueba consolidan una informacién de suma importancia para el desarrollo de la informacién

de campo y asi obtener resultados fiables.

4. Sistema de distribucion.
La determinacion del sistema de distribucidn, tomo como base las distribuciones generalmente utilizadas en

las empresas destinadas a ofrecer servicios turisticos en El Salvador. Entre las cuales se encuentran:

OPERADORA DE TURISMO > CONSUMIDOR FINAL
MAYORISTA » MINORISTA » CONSUMIDOR FINAL

A

5. Promocién del servicio.
a. Publicidad
Antes de desarrollar el drea publicitaria del plan de negocios se consideraron las siguientes politicas:
e  Sedesarrollara publicidad con hojas volantes cada dos meses.
e  Serealizara publicidad con brochure en temporadas altas (marzo, julio y diciembre).
e  Se publicara anuncios en periédicos de mayor circulacién en los meses de marzo, julio y diciembre.

e Para gastos publicitarios se destinara el 5% del margen de utilidad.

b. Promocién de venta
Otro elemento que permitira causar un gran impacto en el mercado meta es el sistema de promocion de

venta; en el cual se definieron actividades que permitiran presentar al cliente los servicios de la empresa.

c. Marcas

Nombre

Luego del estudio de mercado, se concluyé que para que la empresa se dé a conocer al publico de una forma
mas atractiva es a través del nombre: GEOTUR. Este nombre posee una estrecha conexién con conceptos

turisticos, lo cual hace mas factible la relacién de la empresa con los servicios que ofrece.

Logotipo.

Propuestas de logo:
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Propuesta N° 1

Figura N°1

r

El Salvador

Propuesta N° 2
Figura N°2
Propuesta N° 3
Figura N° 3
GEO4TUR;
Eslogan.

Lluvia de ideas:
e Descubriendo El Salvador
e El Salvador una belleza por descubrir
o El Salvador rincdn de cultura y paisajes
¢ Un verdadera experiencia por descubrir “El Salvador”
e Conquista “El Salvador”.
Luego de evaluar cada una de las alternativas (Equipo investigador y el emprendedor), se llegé a la

conclusién de que la frase que acompafiara el eslogan es “Descubriendo El Salvador’ como muestra de la
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principal actividad que se realiza al tomar uno de los servicios: Visitar novedosos destinos que ofrece El

Salvador.

d. Etiqueta.

GEOTUR ofrecera excursiones a diferentes lugares turisticos en El Salvador. Lo cual complica en cierta
forma el estandarizar una etiqueta. En relacién a este término, las diferentes unidades que se utilizan para
llegar a los puntos de destino en las rutas constan de banner representativos que muestran el nombre de la

empresa, su logotipo y eslogan.

6. Fijacion y politicas de precio
Precio.
El precio es un factor muy importante en el éxito de una empresa, ya que representa el pago en el intercambio
de su producto.
Para que la empresa GEOTUR logre posicionarse en el mercado, sus precios deben estar orientados a:
e Llevar al maximo las utilidades.
e  Aumentar las ventas.
o  Obtener participacion en el mercado.
e  Enfrentar la competencia.
Para la fijacién de precios se consideraron los siguientes elementos:
e  Costos a incurrir para el desarrollo de cada ruta turistica.
e  Determinacion del margen de ganancia

e  Reuvision de precios de la competencia. (Publicacion de El Diario de Hoy “Agenda Fin de Semana”)

7. Plan de introduccion de mercado.
En el plan de introduccién de mercado se definieron acciones concretas a realizar en los primeros meses de

desarrollo de la empresa, para garantizar una entrada exitosa en el mercado.

8. Riesgos y oportunidades de mercado.
Los siguientes criterios para establecer los riesgos y oportunidades, han utilizado la informacion

proporcionada por la encuesta. (Ver anexo 11, pregunta 14)
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Que el servicio no sea aceptado por el consumidor, debido a los siguientes factores:

. Temor por parte del cliente a visitar las diferentes rutas turisticas debido a la situacion de
violencia e inseguridad que tiene el pais actualmente.

« Incomodidad a viajar con personas desconocidas.

« Inseguridad de viajar en tour Operadoras ya que algunas personan no conocen los servicios
que ofrecen.

. Tarifas altas

« Algunas personas les gusta utilizar sus propios medios

« Malas experiencias con otras tour operadoras

Que la competencia robe ideas de estrategias de promocion y venta.

Que el gobierno fije politicas que beneficien a un sector especifico de operadoras dedicadas al

turismo.

Que los ingresos sean mayores a los gastos. Si esto sucede quiere decir que GEOTUR no estaria

vendiendo lo suficiente o que el precio utilizado no es el indicado.

Oportunidades:

Que el servicio sea aceptado por el consumidor, debido a los siguientes factores:

« Comodidad al momento de realizar los viajes turisticos

« Expertos en rutas turisticas (Guias)

« Optimizacion del tiempo y recursos del lugar

« Conocer nuevas opciones

« Forma més organizada de viajar

« Paquetes turisticos ofrecidos por GEOTUR (Plan todo incluido)

« Promociones

« Nuevas rutas

Que se abra la posibilidad de crear nuevos servicios a través de enlaces turisticos, en los que le
permite ofrecer mayor diversidad de sus servicios.

Que el gobierno siga subsidiando los costos de publicidad (Medios de comunicaciéon masivos), para
promover el turismo interno.

Que el gobierno siga promoviendo ferias turisticas a nivel nacional e internacional, que permita

atraer mas turistas.
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e Que el gobierno siga promoviendo capacitaciones en apoyo a formar personal altamente

capacitado en la atencion idénea que se debe dar a los turistas.

F. PRODUCCION

1. Objetivos del area de produccioén.
a. Elaboracion de propuestas para objetivos
e Incrementar los niveles de venta a través de la adquisicién de dos unidades de microbuses en el
que se puedan disminuir costos de alquiler de transporte.
o Incrementar los niveles de venta de paquetes turisticos en las 4 principales rutas turisticas mas
demandadas por los habitantes del Municipio de San Salvador.
e Aumentar los niveles de venta de paquetes turisticos a través de una cobertura total en las
diferentes rutas turisticas que ofrece El Salvador.
o Aumentar los niveles de venta a través de enlaces con otras tour operadoras, que contribuya a la
disminucién de costos durante el desarrollo del servicio.
e Incrementar los niveles de venta de paquetes turisticos a través de las diferentes rutas turisticas

que ofrece El Salvador y Centro América.

2. Especificacion del servicio
Dentro de las caracteristicas necesarias que se consideraron (equipo investigador y emprendedor) para el
disefio del servicio se encuentran:

o Confiabilidad del servicio

e  Seguridad de los turistas

e (Calidad en el servicio

3. Descripcion del proceso de prestacion del servicio
Para definir el proceso de prestacion del servicio, el equipo investigador se reunié con el emprendedor para

definir cual seria el proceso de la prestacion de servicio de GEOTUR.

4, Diagrama del flujo de proceso de prestacion de servicio.
Para el desarrollo del flujo de produccién se realizé a través de la simbologia elaborada por la American
National Standard Institute (ANSI).
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5. Caracteristicas de la tecnologia.

Dentro de la tecnologia necesaria para realizar un servicio con calidad se requiere de:
o Sistemas informaticos
e Internet

e  Equipos de monitoreo (inalambricos)

6. Equipo e instalaciones
Por la naturaleza de la empresa que es de servicio no se utilizard equipos para producir el producto; las

instalaciones no se requieren de ninguna en especial.

7. Materia prima.
a. Necesidades de materia prima
La Materia Prima que se requeriré en el proceso de prestacion del servicio es la siguiente:
e Unidades de Transporte
e  Guia Turistico
e Alimentacion para clientes
e Papeleria

e Hoteles

b. Identificacién de proveedores y cotizaciones
Para la identificacion y seleccion de proveedores se procedi6 a desarrollar cotizaciones dentro de las posibles
ofertas que se encuentran en el mercado a través de:

e Llamadas telefénicas

o Visitas de pag. Web

o Visitas a papelerias.

c. Compras

Por ser una empresa dedicada al sector turistico, la mayoria de los productos utilizados para ofrecer el
servicio son comprados al momento del desarrollo de la ruta turistica, ya que la necesidad de estos
(cantidad) se identifica de acuerdo a la demanda del servicio. Ejemplo: En el caso el alquiler del transporte

éste define de acuerdo a la cantidad de personas.
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8. Capacidad instalada

La capacidad instalada se refiere al nivel maximo de produccién que puede llegar a tener una empresa con
base en los recursos con los que cuenta refiriéndose principalmente a la maquinaria, equipo e instalaciones
fisicas. En el caso de GEOTUR para el desarrollo del servicio que ofrece, este recurre a la subcontratacion
de transporte, guias turistas, restaurantes; es por eso que se considerard la capacidad instalada
subcontratada, hoteles y restaurantes.

Para el calculo de la capacidad instalada subcontratada se consideraron las siguientes caracteristicas:

o Rutas turisticas dentro del pais.

e  Excursion de un dia.

A continuacion, se especifica la capacidad instalada subcontrata en época normal.

2 coaster con capacidad de 28 personas (diferentes rutas).

9. Manejo de inventarios
El inventario es la cantidad de materiales que se encuentran en la empresa ya sea, materia prima, producto
en proceso 6 producto terminado.

Por lo tanto, GEOTUR no realiza manejo de inventarios.

10. Ubicacion de la empresa
La ubicacién de la empresa GEOTUR (definida por el emprendedor) sera la siguiente: Calle El Roble, colonia
Méndez, local n°18, San Antonio Abad, San Salvador, pues es un lugar de facil acceso para los turistas y la

mano de obra pero, sobre todo, que haga factible el desplazamiento hacia las diferentes rutas turisticas.

11. Disefio y distribucion de la oficina
Para el disefio y distribucion de la oficina se consideraron los siguientes elementos:
e  Observacién y andlisis del flujo del proceso del servicio.
e Se consideraron las necesidades que se requieren para brindar una dptima utilizacion de los

espacios disponibles y contribuyendo asi a la realizacion de las actividades de una forma idénea.
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12. Mano de obra requerida
Para identificar la mano de obra requerida se procedio a:
e  Reunién con el emprendedor para identificar cuales son los puestos que requiere el servicio.
o  Definir a través de la observacion las competencias necesarios que requiere la persona para poder

optar a un puesto determinado.

13. Procedimiento de mejora contintia
La empresa GEOTUR a través de los procedimientos de mejora continua le permitira:
e  Desarrollar una ventaja competitiva
o Ajustar los procesos y servicios a las necesidades de sus clientes;
o Ahorrar tiempo en los procesos y por ende contribuird conducir a una mayor productividad y
reduccién de gastos innecesarios para la empresa.
Por otra parte, estos procedimientos también comprenden en su planeacion, implantacion y desarrollo: Una

mejor comunicacién y ambiente de trabajo dentro de la organizacién.

14. Programas de produccion

Para el desarrollo del programa de produccién se planificaron las operaciones que debe realizar GEOTUR
para asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos para el area.

Iniciando con la actividades preoperativas que son aquellas que deben realizarse para desarrollar las
operaciones productivas.

Terminando con las actividades operativas que es necesario desarrollar para prestar el servicio de la

empresa.

G. LA ORGANIZACION

1. Objetivos del area de organizacion

a. Elaboracion de propuestas para objetivos

o  Ofrecer capacitacion mensual a los guias turistas de manera que contribuya a brindar una mayor
orientaciéon a los clientes sobre los destinos turisticos que visitan, garantizando con esto
satisfaccion en el servicio.

e Mantener el nivel de satisfaccién de los empleados en un 85% para que esto se refleje en un

servicio integral para los clientes.
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Elevar el nivel de productividad de los empleados en un 20% para obtener un mayor nivel de

demanda.

e Mejorar la atencién al cliente para garantizar que éstos mantengan la preferencia por el servicio
que ofrece la empresa.

o Desarrollar nuevas rutas turisticas que permitan expandir los servicios que la empresa ofrece y de
este modo atraer nuevos segmentos de mercado.

e Implementar un plan de calidad total para tener la plena implicacién de todos los miembros de la

empresa y de todos los aspectos relacionados con la organizacién de ésta.

2. Estructura organizacional

Para desarrollar la estructura de la organizacién fue necesario seguir los pasos que a continuacion se
presentan:

Primeramente, se revisaron que los objetivos de la empresa concuerden y se complementen con los de sus
areas funcionales.

Seguidamente se definieron los procesos operativos de la empresa a través de la siguiente matriz

Cuadro N°9

ACTIVIDADES FUNCIONES REQUISITOS

Gerenciales e Planificar las rutas turisticas. e Licenciatura en Administracion
e Contratar el transporte. de Empresas o0 cursos
o Establecer los enlaces turisticos. especializados en  areas
eRealizar las compras de afines.

abastecimiento para cada viaje. » Capacidad de liderazgo.

e Contratar el personal. e Capacidad de trabajo en
e Capacitar y motivar al personal. equipo.

o Espiritu critico y alta capacidad
de anélisis.

¢ Capacidad de planificacion y
organizacion.

e Capacidad de prevenir y

adaptarse a varias situaciones.
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Cuadro N°9 (Continuacidn)

De Ventas

e Localizar a clientes potenciales.

e Poner a disposicion de éstos los
paquetes turisticos.

e Motivar a las empresas e
instituciones educativas el viajar
con nosotros.

e Realizar cotizaciones de lugares
turisticos.

e Negociar las comisiones de los
guias en los lugares turisticos.

¢ Reservar y confirmar la asistencia

de los turistas.

o Estudios en administracién de
empresas, mercadeo 6 areas
afines.

e Experiencia en ventas

¢ Dinamismo

¢ Optimista

e Paciente

e Extrovertido

De Contabilidad

ellevar la contabilidad de Ia
empresa.

e Elaborar las planillas de pago,
pago de IVA y renta, controla los
ingresos 'y egresos de la

empresa.

e Estudios en contabilidad

¢ Experiencia en area contable.
e Confidencialidad

o Disciplina

o Discrecion

e Organizacién

De Guias turistas

o Dirigir a las personas durante la
ruta turistica.

e Proporcionar informacién de las
rutas a las personas.

e Capacitar a ofros guias turista

(eventuales).

e Estudios en hoteleria vy
turismo.
e Amplio  conocimiento  de

historia y cultura general.
e Capacidad de relaciones
interpersonales.
e Comunicacién.
e Experiencia en manejo de

grupos.
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Posteriormente, se desarrollé la descripcion de puestos a través de la siguiente matriz.

Cuadro N°10
NOMBRE DEL PUESTO | REQUISITOS FUNCIONES ESCALA JERARQUICA
Gerente General e Licenciatura en | ePlanificar las rutas | Mandos Altos
Administracion  de turisticas.
Empresas 0 cursos | e Contratar el
especializados en transporte.
areas afines. o Establecer los
¢ Capacidad de enlaces turisticos.
liderazgo. e Realizar las compras
e Capacidad de de  abastecimiento
trabajo en equipo. para cada viaje.
e Espiritu  critico y | e Contratar el personal.
alta capacidad de | e Capacitar y motivar al
analisis. personal.
o Capacidad de
planificacion y
organizacion.
o Capacidad de
prevenir y
adaptarse a varias
situaciones.
Ventas o Estudios en | elocalizar a clientes | Operativo

administracion  de

empresas,

potenciales.

o Poner a disposicién
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mercadeo O areas
afines.

o Experiencia en
ventas

¢ Dinamismo

o Optimista

¢ Paciente

e Extrovertido

de éstos los
paquetes turisticos.

o Motivar a las
empresas e
instituciones
educativas el viajar
€on nosotros.

e Realizar cotizaciones
de lugares turisticos.
o Negociar las
comisiones de los
guias en los lugares

turisticos.

e Reservar y confirmar

la asistencia de los

turistas.
Contador e Estudios en | eLlevar la contabilidad | Operativo
contabilidad de la empresa.
o Experiencia en &rea | e Elaborar las planillas
contable. de pago, pago de
o Confidencialidad IVA 'y renta, controla
e Disciplina los  ingresos vy
o Discrecion egresos de la
e Organizacion empresa.
Guia Turistico o Estudios en | e Dirigir a las personas | Operativos

hoteleria y turismo.
o Amplio

conocimiento  de
historia y cultura

general.

durante  la ruta
turistica.
e Proporcionar
informacién de las
rutas a las personas.

e Capacitar a otros
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Cuadro N°10 (Continuacion)

e Capacidad de guias turista
relaciones (eventuales).
interpersonales.

o Comunicacién.

o Experiencia en
manejo de grupos.

3. Funciones especificas por puesto
Gerente General
Planifica las rutas turisticas, contrata el transporte, se encarga de establecer los enlaces turisticos, realiza las

compras de abastecimiento para cada viaje, capacita y motiva al recurso humano de la empresa.

Departamento de Ventas:
Localizar a clientes potenciales, poner a disposicion de éstos los paquetes turisticos, se encarga de motivar a
las empresas e instituciones educativas el viajar con nosotros, realiza cotizaciones de lugares turisticos,

negocia las comisiones de los guias en los lugares turisticos, reserva y confirma la asistencia de los turistas.

Departamento de Contabilidad:
La contabilidad de la empresa, elabora las planillas de pago, pago de IVA y renta, controla los ingresos y

egresos de la empresa, manejo de caja chica entre otros.

Guia Turistico
Los guias turisticos, tienen como funcién principal dirigir a las personas durante la ruta turistica, ademas de

proporcionar informacion de las rutas a las personas y capacitar a otros guias turista (eventuales).

4, Captacion de personal

En el caso de GEOTUR por ser una empresa familiar ya cuenta con 2 personas: Gerente General
(emprendedor) y la persona encargada del Departamento de Ventas (mama del emprendedor)

Por esta razén, la empresa durante sus inicios requerira la captacion de personal en los puestos de: Guia

turista y contador.
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5. Desarrollo del personal
Para que el desarrollo del personal sea efectivo se evallo de entre los puestos existentes cuales de estos,
necesitan de adiestramiento y capacitacion:
Adiestramiento:
e  Quias turistas
Capacitacion
e  Gerente General y;

o Departamento de Ventas.

6. Sueldos y salarios:
Para el calculo de los salarios se utilizd la plantilla de calculo de deducciones para lo cual se desarrollé el
siguiente proceso:

e  (Calculo de AFP e ISSS.

Para el célculo de AFP e ISSS se utilizd la siguiente plantilla.

Tabla N°1
Deducciones al Trabajador Aportes Patronales
AFP
AFP = | §.25% Sobre sueldo Bruto | = AFP = §./5% Sobre sueldo Bruto | =
AFP = 16,25% ¥ 500 = AFP = 16,/5% x 500 =
AFP = | 1M.25 AFP = 3375
ISSS
1555 = | 3% sobre 68571 = 1555 = | 7.5% sobre 68571 =
=55 = 1 300% ¥ 1 500 = =55 = 7 50% ¥ | 500 =
AFP = 15 AFP = 375




e Tabla de célculo del Impuesto Sobre la Renta (ISR)

TABLA DE CALCULO DEL ISR

Si la remuneracion mensual es:

DESDE
A 0
B 316,67
C 469,05
D 761,91
E 1.904,69

e  Célculo de Aguinaldo:

316,67

469,05

761,91
1.904,69
en

adelante

Tabla N°2

HASTA

SIN RETENCION

$4.77 mas el 10% sobre el

exceso de $316.67

$4.77 méas el 10% sobre el

exceso de $228.57

$60.00 més el 20% sobre el exceso de $761.91

$228.57 més el 30% sobre el exceso de $1904.00

De acuerdo al articulo 198 del Codigo de Trabajo el aguinaldo se calcula de la siguiente manera:
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Tabla N°3
ANOS TRABAJADOS DIAS DE SUELDO
1a3 10
3a10 15
10 amés 18

e  Calculo de las vacaciones:
El Art. 177 del cddigo de trabajo dice:

Después de un afio de trabajo continuo en la misma empresa o establecimiento o bajo la dependencia de un

mismo patrono, los trabajadores tendran derecho a un periodo de vacaciones

cuya duracién sera de quince dias, los cuales seradn remunerados con una prestacién equivalente al salario

ordinario correspondiente a dicho lapso mas un 30% del mismo.
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Art. 178

Los dias de asueto y de descanso semanal que quedaren comprendidos dentro del periodo de vacaciones, no
prolongaran la duracién de éstas; pero las vacaciones no podran iniciarse en tales dias. Los descansos
semanales compensatorios no podran incluirse dentro del periodo de vacaciones.

El célculo se hara de la siguiente manera:

Se ejemplificara para el primer empleado:

Julio Rivera:
Proporcion: $500.00 — (31.25+15+19.98)=$433.77/2=$216.89*0.30 (segun ley)=$65.06
Entonces el total a pagar sera: $216.89 + $65.06 =$281.95

7. Evaluacion del desempeiio
GEOTUR implementara la filosofia de “Mejoramiento Continuo” (Kaizen); y no asi los instrumentos
tradicionales donde se mide el desempefio de los empleados considerando solamente los resultados que

éste de.

8. Relaciones de trabajo
Dentro de las relaciones de trabajo que considerara GEOTUR se encuentran:

e La motivacion que se le brindara al trabajador para que se sienta agradado y realice su trabajo de la
mejor manera, es decir, considerar todas aquellas herramientas motivacionales que permitan
reforzar las conductas positivas entre los trabajadores.

e La comunicacién entre patrono y empleado permitiendo asi que se comprendan las instrucciones
que se hagan respecto de su labor y que se facilite el intercambio de informacién.

e El trabajo en equipo, es decir la habilidad de llevarse bien con todos los compafieros de trabajo,
generando un ambiente de confianza y amigable entre todo el personal.

o Lacalidad de los empleados, especificamente su nivel de vida, sus costumbres, valores, su cultura,

ya que esto garantizara en gran medida la calidad de la empresa.
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9. Marco legal de la organizacion

Cuadro N°11

Persona Natural

Tramites que deben seguirse para

formalizar su empresa:

Registro NIT -Completar Formulario
-Original y Fotocopia de DUI
-Recibo de Pago (12 vez $0.23, Reposicion $0.46)

-De no tramitarse personalmente, se requiere autorizacion

Inscripcién IVA -Completar Formulario
-Original y Fotocopia de NIT
-Original y Fotocopia de DUI

-De no tramitarlo personalmente, se requiere autorizacion

-Original y copia de balance inicial auditado externamente
-Recibo pago derechos de registro ($17.14)

Inscripcion Balance Inicial -Fotocopia tamafio oficio, reducida al 74%

- Si el monto del activo es superior a ¢300,000 ($34,285.71)

debera estar certificado por un Contador Publico

Solvencia Inscripcion DIGESTYC | -Completar formulario de solicitud
-Original y fotocopia de NIT
-Original de balance inicial auditado externamente

-Recibo de pago segun activo

Matricua  de  Empresa y |-Completar formulario de solicitud

Establecimiento -Original y copia de balance inicial (si es primera vez)

- Constancia de inscripcion de establecimiento de la Alcaldia

- Recibo original de derechos de registro

- Constancia de autorizacion para el ejercicio de la actividad
econdmica extendida por la oficina correspondiente. (ejemplo: si es
farmacia presentar autorizacion del Consejo Superior de Salud
Publica)

-Constancia extendida por la DIGESTYC




Cuadro N°11 (Continuacion)

112

-Original y fotocopia de NIT, IVA y DUI propietario,
-Recibo pago derechos de registro de acuerdo a activo

-Partida de nacimiento original

Registro NIP

-Aviso de inscripcion de patrono (solicitud)
-Original y fotocopia NIT
-Original y fotocopia DUI

Inscripcién Centro de Trabajo (mas

de 10 trabajadores)

-Solicitud
-Original y copia de DUI del patrono
-Original y copia de balance general, auditado externamente

-Original y copia de NIT del patrono

Inscripcién del Reglamento Interno

de Trabajo

-Original y copia de nota de remision

-Tres ejemplares del reglamento interno de trabajo

Cuadro N°12

Persona Juridica

Tramites que deben seguirse para formalizar su

empresa.

Constitucion de Sociedad nacional

-Escritura de constitucion de sociedad ante notario
salvadorefio

-Dos accionistas como minimo (personas naturales
0 juridicas)

-Capital Social minimo de fundacion $11,428.57

Inscripcidn de la

de sociedad nacional

constitucién | -Testimonio original de la escritura de constitucién
de

la sociedad nacional

-Pago de derechos de registro: $0.57 por cada
$114.29 de capital

-Fotocopia tamafio oficio, reducida al 74% de
escritura de

constitucion de la sociedad.
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Inscripcién balance inicial

-Balance inicial (original) auditado externamente
-Fotocopia de balance inicial, tamafio oficio,
reducida al 74%

-Recibo pago derechos de registro ($17.14)

Registro NIT

-Completar Formulario

-Original y fotocopia de la escritura de constitucion
de la sociedad inscrita

-Original y fotocopia de NIT de representante legal
y accionistas

-Original y fotocopia de DUI de representante legal
-Recibo de pago: 12 vez $0.23, reposicion $0.46

( De no tramitarlo personalmente, se requiere

autorizacion)

Registro IVA

-Completar Formulario

-Original y fotocopia de escritura de constitucion
de sociedad inscrita

-Original y fotocopia de NIT de la sociedad y del
representante legal

-Original y fotocopia de DUI del representante legal
( De no tramitarlo personalmente, se requiere

autorizacion)

Solvencia de inscripcion DIGESTYC

-Completar formulario de solicitud

-Original y fotocopia de NIT de la sociedad
-Original y fotocopia de escritura de constitucion de
sociedad inscrita.

-Original de balance inicial auditado

-Recibo de pago segun activo de la empresa

Matricula de

y de establecimiento

empresa

-Completar formulario de solicitud

- Fotocopia de balance inicial (si s primera vez)
-Constancia extendida por la DIGESTYC
-Original y fotocopia de NIT e IVA de la sociedad
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- Constancia de inscripcion de establecimiento de la
Alcaldia Municipal respectiva

- Recibo original de derechos de registro

- Constancia de autorizacion para el ejercicio de la
actividad econémica extendida por la oficina
correspondiente (ejemplo: si es farmacia presentar
autorizacién del Consejo Superior de Salud
Publica).

-Original y fotocopia de DUI del representante legal

Registro NIP

-Aviso de inscripcion de patrono (solicitud)
-Original y fotocopia de la escritura de constitucion
de

sociedad inscrita

-Original y fotocopia de NIT de la sociedad

-Original y fotocopia de DUI del representante legal

Inscripcién de Centro de Trabajo (mas de 10

trabajadores)

-Solicitud

-Original y copia de escritura de constitucion de
la sociedad inscrita

-Original y copia de balance inicial, auditado
-Original y copia de NIT de la empresa

-Original y copia de NIT del representante legal

Inscripcidn del reglamento

Interno de Trabajo

-Original y copia de nota de remision

-Tres ejemplares del reglamento interno de trabajo
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H. FINANZAS

1. Objetivos del area de finanzas

a. Elaboracion de propuestas para objetivos

o Determinar el monto de la inversidn total preoperativa necesaria para la realizacion del proyecto de
GEOTUR en las cuatro principales rutas turisticas.

e Determinar la rentabilidad del proyecto a través de los indicadores financieros VAN y TIR para
facilitar la toma de decisiones del emprendedor en cuanto a la realizacion del mismo.

e Determinar a través del monto de los recursos financieros utilizados para la realizacion del
proyecto; la necesidad de adquirir financiamiento externo.

e Dar continuidad a la elaboracion de las proyecciones de los estados financieros; flujo de efectivo,
Balance General y Estado de Resultados de tal forma que le faciliten a la empresa la toma de
decisiones durante la realizacion del mismo.

o  Establecer los mecanismos que permitan a GEOTUR incrementar sus utilidades y poder de esa
manera pagar la deuda adquirida.

o Reinvertir las utilidades para adquirir unidades de transporte propios y poder asi ser mas

competitivos en el mercado en cuanto a precios.
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CONCLUSIONES

Después de analizar la informacion documental y la investigacion de campo del sector turistico en El Salvador
se concluye que:

e El turismo interno en El Salvador ha incrementado considerablemente debido a diversas variables,

siendo una de ellas la promoci6n del turismo, por ejemplo “Municipio Turistico 2007”; lo que facilita a

la elaboracion de un plan de negocios que conlleve a incrementar la demanda en las principales

rutas turisticas que ofrece GEOTUR.

e Las diferentes instituciones relacionadas con el sector turismo tales como El Ministerio de Turismo
(MITUR), Organizacién Mundial de Turismo (OMT), La Asociacion Salvadorefia de Operadores de
Turismo de El Salvador (ASOTUR) entre otras, estan desarrollando actividades que contribuyen a
promover el turismo interno en El Salvador; fortaleciendo a través de estas las posibles estrategias a
definirse en el Plan de Negocios de GEOTUR.

o Existen en el pais instituciones tanto publicas como privadas que estan promoviendo el desarrollo de
mano de obra especializada en el sector turistico mediante capacitaciones por ejemplo el seminario
denominado “Identificacion y Validacién de Necesidades de Capacitacion Turistica”; lo que garantiza
un recurso humano competente e importante para la transformacion del servicio a definirse dentro
del plan de negocios de GEOTUR.

o Para desarrollar las proyecciones financieras dentro del plan de negocios de GEOTUR que facilitaran
la toma de decisiones del emprendedor, es necesario determinar el monto de la inversién, la

rentabilidad del proyecto, el monto de los recursos financieros y las necesidades de financiamiento.
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RECOMENDACIONES

e Aprovechar el incremento que estd experimentando el turismo interno en El Salvador, disefiando
estrategias de precios bajos en el plan de negocios que permitan incrementar la demanda en las

principales rutas turisticas que ofrece GEOTUR.

o Considerar dentro de plan de introduccién al mercado la participacién en las diferentes ferias de
turismo promovidas por ciertas instituciones a fin de dar a conocer a los posibles clientes los

servicios que ofrece GEOTUR.

o Aprovechar las actividades de publicidad en medios de comunicacién escritos y televisivos que estan
desarrollando las instituciones de gobierno para considerarse dentro del plan de negocios de

GEOTUR como un factor complementario de las estrategias de publicidad de la empresa.

o Considerar como una fuente de reclutamiento de personal para GEOTUR a las instituciones que
actualmente estan destacandose en la formacion de personal capacitado en el area de turismo y

carreras afines.

e Dar continuidad a la elaboracién de proyecciones de los Estados Financieros: Flujo de Efectivo,
Balance General y Estado de Resultados, de tal forma que le faciliten a la empresa la toma de

decisiones durante la realizacién de mismo.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DEL DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIO PARA INCREMENTAR LA
DEMANDA DE LAS CUATRO PRINCIPALES RUTAS TURISTICAS EN EL SALVADOR
QUE OFRECE LA EMPRESA GEOTURISMO EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

l. RESUMEN EJECUTIVO
RESUMEN EJECUTIVO

GEOTUR es una operadora de turismo, que busca satisfacer las necesidades del creciente auge que
experimenta el turismo en El Salvador. Asi mismo, ofrece un servicio de calidad a sus clientes a precios
accesibles, proporcionando diversion y esparcimiento a turistas locales y extranjeros. Y mas importante aln
da a conocer las bellezas naturales y culturales que posee el pais, a través de viajes a las entrafias del
bosque nebuloso mas impresionante de El Salvador, las playas mas hermosas con impresionantes costas
de arena blanca y morena. El Salvador te ofrece una gran variedad de destinos sin necesidad de irte muy
lejos, todo esta muy préximo. En menos de dos horas puedes estar en una montafia escalando, para luego
llegar a la playa y darte un chapuzén, o irte de shopping a un centro comercial o comprar artesanias y

manualidades, todo en un pequefio gran pais que espera por i .

La empresa se clasifica de acuerdo al Registro de Comercio como una empresa de servicios y otras
actividades no clasificadas previamente. Es una empresa del ramo de servicios que ofrece diversion y
esparcimiento. Su tamafio es una microempresa, ya que no va a tener mas de 30 empleados.

GEOTUR es una empresa cuya misién es ser una tour operadora dedicada a promover el sano
esparcimiento en clientes tanto nacionales como extranjeros a través del turismo nacional; y de tal manera
incrementar el interés por explorar nuevos lugares turisticos en El Salvador .

La Vision es: Ser una empresa lider en el servicio de operador turistico a nivel Nacional y Centroamericano.

Dentro de los objetivos que persigue la empresa tenemos en primer lugar: Satisfacer la demanda de turismo
interno de los habitantes del Municipio de San Salvador a través de un servicio turistico con calidad.

En segundo lugar, promover la cuatro principales rutas turisticas mas demandadas por los habitantes del
municipio de San salvador a través convenientes paquetes promocidnales, ademas de establecer precios
adecuados que permitan ofrecer un servicio mas atractivo hacia nuestros clientes y brindar un servicio con

calidad hacia estos a través de guias turistas capacitados.
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En tercer lugar, satisfacer la demanda de turismo interno en los diferentes destinos turisticos que ofrece el

pais y en los habitantes del departamento de San Salvador.

A través del estudio de mercado realizado se obtuvo la siguiente informacién: Las 4 rutas mas demandadas
en el Municipio de San Salvador son en orden de preferencia son las playas, Ruta de las Flores, Cerro El
Pital y Miramundo y Suchitoto e llobasco; dentro de los precios que las personas estarian dispuestos a pagar

por cada ruta seria entre $10.00 a $20.00.

Contamos con personal joven, dindmico y altamente capacitado, El Gerente General se encarga de planificar
las rutas turisticas, contrata el transporte, se encarga de establecer los enlaces turisticos, realiza las compras
de abastecimiento para cada viaje, capacita y motiva al personal relacionado con este departamento

(generalmente los guias turisticos) y se encarga de la contratacién del personal.

El encargado de ventas, localiza a los clientes potenciales, pone a disposicion de éstos los paquetes
turisticos, se encarga de motivar a las empresas e instituciones educativas el viajar con nosotros, realiza
cotizaciones de lugares turisticos, negocia las comisiones de los guias en los lugares turisticos, reserva y

confirma la asistencia de los turistas.

El contador, elabora las planillas de pago, pago de IVA y renta, controla los ingresos y egresos de la empresa,

manejo de caja chica entre otros.

El guia turistico, tiene como funcién principal dirigir a las personas durante la ruta turistica, ademas de

proporcionar informacién de las rutas a las personas y capacitar a otros guias turista (eventuales).

Sus oficinas estaran ubicadas en calle El Roble, colonia Méndez, local N°18, San Antonio Abad, san
Salvador; un lugar de facil acceso para los turistas y la mano de obra pero, sobre todo, hace factible el

desplazamiento hacia las diferentes rutas turisticas.

El proceso de prestacion del servicio consiste basicamente en atraer a los clientes potenciales a través
diferentes estrategias publicitarias; donde éste observara los paquetes turisticos que ofrece  GEOTUR 'y
luego, si decide viajar con la empresa se contactara con esta para realizar el viaje a la ruta de su preferencia;

donde se asignara un guia que los acompanara durante el desarrollo de la ruta turistica.
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Par iniciar las operaciones de GEOTUR esta requerira de una inversion preoperativa de $5082.00; de los
cuales $ 1,000.00 seran aporte propio y $ 5,000.00 seran de financiamiento externo.

De acuerdo a las proyecciones financieras, se espera que la TIR sera de 13% y el VAN de $1628.32

Lo cual indica que es un proyecto que tiene mucha rentabilidad y por lo tanto se acepta la inversion del

mismo.

A. Naturaleza del proyecto

1. Nombre de la empresa
GEOTUR

2. Descripcion de la empresa
a. Tipo de empresa

Es una empresa dedicada a ofrecer servicios a empresas no clasificadas previamente.

b. Tamaio de la empresa

Microempresa

c. Direccion de la empresa
Calle El Roble, Colonia Méndez, local N°18, San Antonio Abad, San Salvador

3. Mision de la empresa
“Somos una empresa tour operadora dedicada a promover el sano esparcimiento en clientes tanto nacionales
como extranjeros a través del turismo nacional; y de tal manera incrementar el interés por explorar nuevos

lugares turisticos en El Salvador.”

4. Vision.

“Ser una empresa lider en el servicio de operador de turistico a nivel Nacional y Centro Americano”

5. Objetivos de la empresa
o Satisfacer la demanda de turismo interno de los habitantes del Municipio de San Salvador a través

de un servicio turistico con calidad.
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Promover las cuatro principales rutas turisticas mas demandadas por los habitantes del municipio de
San Salvador a través convenientes paquetes promocionales.

Establecer precios adecuados que permitan ofrecer un servicio mas atractivo hacia nuestros clientes.
Brindar un servicio con calidad hacia nuestros clientes a través de guias turistas capacitados
Satisfacer la demanda de turismo interno en los diferentes destinos turisticos que ofrece el pais y en
los habitantes del departamento de San Salvador.

Disefiar atractivos paquetes promocionales que permitan ofrecer los diferentes destinos turisticos
que ofrece el pais en los habitantes del departamento de San Salvador.

Establecer una estrategia de precios que permitan incidir en la toma de decisién de los habitantes

del departamento de San Salvador.

6. Ventajas competitivas

Paquetes turisticos reales y accesibles, sin gastos escondidos, que incluyen: Entradas, transporte,
guia turista.

Guias turisticos dinamicos

Descuento del 10% a todos los turistas que viajan frecuentemente.

Promocién de nifios menores de 4 afios viajan gratis

Guias turistas bilingiies

Diversidad de opcion (alimentos)

7. Distingos competitivos.

Alta calidad en el servicio

Precios bajos

Promociones de paquetes turisticos a familias

Promociones de paquetes turisticos a escuelas e instituciones.

Seguridad

8. Servicios de la empresa

Los tipos de turismo que realizara GEOTUR son los siguientes:

Turismo de descanso o simplemente de sol y playa
Ecoturismo

Turismo de aventura
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e Turismo agricola o agroturismo
e Turismo cultura

e  Turismo gastronémico

B. Mercadotecnia
1. Objetivos de la mercadotecnia
o Dar a conocer el concepto GEOTUR, como empresa dedicada al turismo receptivo a través de
medios publicitarios en los cuales se ofrezcan los principales destinos turisticos en El Salvador.
¢ Ampliar la demanda de las rutas turisticas, a través de la mejora continua en los servicios que ofrece
GEOTUR identificando de esta forma, las ventajas competitivas que posicionan a la empresa como
una tour operadora reconocida en el municipio de San Salvador.
¢ Incrementar el volumen de ventas ofreciendo nuevas rutas turisticas que surgen junto al constante
desarrollo turistico del pais, tomando como ventaja los esfuerzos realizados por las instituciones

gubernamentales que buscan ofrecer a El Salvador como destino turistico en el extranjero.

2. Investigacion de mercados

a. Tamafo del mercado

Los clientes a los que pretende llegar GEOTUR, son personas de nivel socioeconémico medio y bajo, ya que
los por la naturaleza del servicio, permite ofrecer precios accesibles en sus servicio.

El mercado que se pretende abarcar, son los habitantes del municipio de San Salvador. De acuerdo con los
datos de la DIGESTYC, en el municipio de San Salvador habitan aproximadamente 512,682 personas (esto
con base a datos proyectados en el afio 2006). De estas 512,682 personas, 249,677 son adultos mayores de
20 afios de los cuales ya tienen criterios de decision. Es por ello que el emprendedor decidio lanzar el servicio

de Tour operadora en este mercado.

b. Consumo aparente

De acuerdo con la informacién obtenida en la publicacién de Diario El Mundo, el dia jueves 9 de agosto de
2007, segun datos proporcionados por el Ministerio de Turismo, en el balance de la temporada de vacaciones
agostinas, el 71% de turistas decidieron disfrutar de los diversos sitios turisticos que tiene El Salvador.

Por lo que nuestro consumo aparente durante época alta (vacaciones agostinas 2007) esta conformada por el

71% de salvadorefios que prefieren el turismo interno. Y para temporada baja, el consumo aparente es
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aproximadamente de 28%.(segln observaciones y analisis de datos de la competencia por parte del grupo

investigador).

¢. Demanda potencial.

La demanda potencial a corto plazo estara conformado por un total de 69,910 personas (249,677 x 28%) en
temporada baja - Todos los meses excepto temporada alta —

Para el corto plazo la demanda potencial se conforma por un total de 177,271 en temporada alta (meses de

marzo, julio y diciembre).

En el mediano plazo se estima un incremento del 5% en temporada baja y el 10% en temporada alta.
Temporada baja: 69,910 x 1.05 = 73,405
Temporada alta: 177,271 x 1.10 = 194,998

Para el largo plazo se estima un incremento del 15% en temporada baja y el 20% en temporada alta.
Temporada baja: 73,405 x1.15 = 84,416
Temporada alta: 194,998 x 1.20 = 233,998

Analisis de la competencia.
Identificacion de la competencia.
En el caso de la empresa GEOTUR se han identificado los siguientes competidores directos, ya que estos

ofrecen actualmente servicios iguales o similares a los de la empresa.

d. Participacion de la competencia en el mercado.
o |dentificacién de la competencia.
En el caso de la empresa GEOTUR se han identificado los siguientes competidores directos, ya que estos

ofrecen servicios iguales o similares a los de la empresa.
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Cuadro N°13
NOMBRE DEL | UBICACION VENTAJAS DESVENTAJAS PORCENTAJE DE
COMPETIDOR COMPETITIVAS PARTICIPACION EN
EL MERCADO
Eva Tours San Salvador Paquetes con | Transporte incomodo 25%
alimentacion
incluidos
Avitours San Salvador Servicio Precios altos 30%
confortable
Planet Tours San Salvador Multi destinos Tarifas ocultas 10%
Gray Line San Salvador Calidad en el | Enfocado a extranjeros | 10%
servicio
Rinsa Tours San Salvador Cobertura Precios altos 30%
Nacional
Amor Tours San Salvador Tarifas accesibles | Transporte incomodo 15%

3. Estudio de mercado

Con base a los resultados obtenidos, se observo que:

o De los clientes potenciales actuales, el 51% de la poblacion prefiere realizar turismo interno (anexo

12 pregunta N°5)

e Las rutas turisticas en El Salvador mas demandadas por las personas son las playas, Ruta de las

Flores, Cerro El Pital y Miramundo y Suchitoto e llobasco (anexo 12 pregunta N°).

o El consumo del servicio predominante, en la que los clientes les gustarian visitar las rutas turisticas,

son los fines de semana como primera opcion. Seguidamente de las vacaciones de agosto, fin de

afio y Semana Santa (anexo 12 pregunta N° 8).

e Las razones por orden de prioridad que buscan las personas cuando deciden visitar un lugar

turistico se encuentra compartir con la familia, buscar paz y tranquilidad, alejarse de la rutina, tener

contacto con la naturaleza y conocer nuevos lugares, compartir con su pareja y por ultimo desarrollar

actividades extremas (anexo 12 pregunta N°9).
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e Lamayoria de los consumidores considera como factor de decision para seleccionar el lugar turistico
es el precio, seguidamente de la hospitalidad de las personas dentro de los destinos turisticos
(anexo 12 pregunta N°10).

e El precio que dispuestos a pagar por cada ruta de $10.00 a $20.00 (anexo 12 pregunta N°12)

e De los clientes potenciales actuales, 28% menciond que se enteran de las ofertas turisticas que
llenan sus expectativas, por recomendacion del lugar (anexo 12 pregunta N°11),

e Los medios que mas se utilizan para viajar y conocer sitios turisticos son los medios propios con un
porcentaje de 63% y con un 30% las excursiones eventuales y los menos utilizados son los tour
operadores con en 8% (anexo 12 pregunta N° 13).

e De los clientes potenciales actuales, 49% manifestd que si le gustaria utilizar el servicio de tour
operadores (anexo 12 pregunta N°14)

o De los tour operadoras que los clientes potenciales manifiestan conocer se encuentran: Eva Tours,
Amor Tours, Avitours, Salvadorean Tour y Guacamaya, Eco Tours, Eco Mayan Tours, Alligatours y
Rinsa Tours (anexo 12 pregunta 15).

e La frecuencia con que la mayoria de encuestados utiliza los servicios de los tour operadores es al
afio (anexo 12 pregunta N° 17).

o Dentro de las caracteristicas que motivan a la mayoria de las personas a adquirir los servicios de
tour operadores es el servicio todo incluido, seguido de precios bajos y transporte seguro (anexo 12
pregunta 18).

o El medio de transporte preferido por la mayoria de los clientes potenciales son Coaster (anexo 12
pregunta N°19)

e Las caracteristicas que mas se requieren por los clientes es que las unidades cuenten con: asientos

reclinables, equipo de audio y cortinas (anexo 12 pregunta 20).

4, Distribucion y puntos de venta.

Sistema de Distribucion:

A

SERVICIO. > CONSUMIDOR FINAL



5. Promocion del servicio
a. Publicidad.
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De acuerdo al mercado meta que la empresa GEOTUR pretende persuadir, los medios utilizados para

promocionar los productos son:

Hojas Volantes. Estas seran distribuidas por los empleados de GEOTUR en zonas estratégicas de San

Salvador, dénde puedan existir clientes potenciales, como por ejemplo, centro comercial Metro Centro

(afueras) y sus alrededores, centro comercial Zacamil (afueras) etc.

El objetivo es que GEOTUR desarrolle una publicidad a bajo costo y ademas se dé a conocer con sus

clientes potenciales.

A continuacion se detalla el presupuesto:

Hojas volantes: $0.03*$2.00 =  $0.06 (cada hoja volantes (frente y adverso)
$0.06*$500.00= $30.00

Mano de obra: 3 personas = $10.00*3= $30

Cuadro N°14
Costos impresion y distribucién de hojas volantes

Cantidad Descripcién Costo Distribucién
Total (Meses)

500 Hojas volantes en color | $30.00 Cada dos

blanco y negro $0.06*$500.00 = | meses

$30.00

3 Subcontratacion de personal | $30.00(  $10.00
clu)

Total $60.00
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A continuacion, se presenta el disefio de la hoja volante que GEOTUR utilizara como parte de su publicidad.

Figura N°4

RutadelaPaz

"RI0 SAPO Y PERRIN HISTORICO"

Salidade San
Salvador tomamos
lacarrstera
Panamericana,
Desayuno Libre en
San Rafael Cedro,
Visitando la ciudad
historica de Perkin,
Mussodela
revolucion
testimonios de los
exguerrilleros,yun |
rico baiio enuno de
losriosmas bellos de El Salvador el Rio Sapo
aguas colorverde esmeraldas

Salida: Ranchon de Metro Sur Hora: 5:30

am

Tarifa: $14.00 incluye transporte, entrada al

museo de a revolucion y guia turista.
$25.00 Todo Incluido.

flM]& el IZ;’nm.

Playay Diversion

Conoceuna de lzs playas mas Indas de El Salvador,
17km de playz, arena ypalmerss.

Tarifa: $19.00 por persona. Incluye transporte,
uso de las instalaciones de! Rancho Cayuco

Inn con almuerzo incluido|
SalidaRanchon de metro Sur.
Horz:6:00 2m.

RECOMENDACIONES:
Pueden Participaren estos fours.
1) Todalas personas que deseandescubrir su

pals.
2) Adultos hasta 80 ahos.
3) Balance emocional, madurez, espiritu de

aventura, entre otros.

4) Nos reservamos el derecho de excluir de esta

gira a cualquier persona que ponga en peligroal
resto del grupo.

5) Geotur no es responsable por accidentes, dafio

de propiedad, muerte o cualquierotro evento
infortunado que pueda ocurriren el transcurso
deesteviaje.

6) Transporte confortable seglnperseonas inscritas.

CONTACTENOS:

GEO-TUR
Calle El Roble, Pie Méndez, Col Miralvalle N° 18,
San Salvador, El Salvador.

Tel. (503) 2516-4218/2284-8404

geotur@elsalvador.com
cesar2mendez®gmail.com

Busc el Destino que quieres

Descubrir!

d Py

B 2ite de b Flosss
M ortasias

B Bita olonial
M Ritado lo Pag

| fios Dedfins...




Figura N°5

RutadelasFlores.

Visitando
vivero de
Eloisa, Telares
enAtaco,
iglesias, Tour
porlaciudadde
Apansca,
Festival
gastrondmico de Juayua, Caminataa los
chorros de la Calerayvisita de Salcoatitan

Ranchénde |
Metro Sur.

Bnelfestival hay mas de 60 platilios de comida.

6:30 am. Salida SanSalvador.

8:30 am. Desayuno Vivero Eloisa.

9:40 am. VisitaIglesia Atacoy Telares
10:40am  Tourporla Ciudad de Apaneca.
12:00am. Festival Gastronomico de Juayua.
2:00 pm. Caminata a Chomos de La Calera.
4:00 pm. Festival Salcoatitan

Pitaly Mirmunds

Salimos Ranchon de Metro Sur, tomando la
carratera Troncal del Norte, visitaal Hotel entre
Pinos y luego visitamos la zoma alta de
Chalatenango Caminata al Pital, visita a la
piedra Rajaday El Mojon; el Pital es el pico
mds alto de El Salvador a 2730 msnm,

.

DLl S e

PR S

Almuerzo libre, por la tarde visitaremos el
Hostal Miramundo.
Salida: Ranchon de metrosur. Hora: 6:00 2m.

Tarifa: $12.00 meluye transporte, guia turistas.
Todo Includo: Transports, desayuno, Almuerzo,
Entradss al Pitdl y café en con quesadilla en
Mirznnmdo Desde: $23.00

Pisdra Rajade: Cuenten los pobladorss que hace millonss d
&i03 C8y0 Um Mat=0rito que ofigino 1o que e la piedrs rsjads.
dasds s cima d2 la piedra de pusds observar lss montafias de
Apanaca Incluso &l volein de San Migusl, sdemss dela zons
dal trifinio
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]’Miuul Imrvsiﬁk.

Salidadel
rancho de meiro
sur visitando
unadelas
reservas
naturales mas
impresionantes
de Bl Salvador,
caminata
extrema alrié
losenganches,
disfruta de natwraleza y mucha aventura
Salida: Ranchon de Meiro Sur. Hora: 3:30am.
Valor: §15.00 incluye transporte, entradas al parque
el imposible y guias turisias.

Ruta Colonal.,

Desayuno Libre en San Rafael Cedbros.
Visitando el centro artzsanal mas grande en
artesanias de barro recorreramos varias tiendas
artesanales tiempo libre para comprar, ademds
visita a La Bermuda hacienda que data dsl siglo
XVI visitaremos el pueblo de Suchitoto, mezcla
deartey cultura, por la tarde disfrutaremos de
El Lago Suchitlan.

Salida Ranchon de Metro Sur.

Hora:6:00am

Tarifa: $11.00 Transporte.

Todo Incluido $21.00 Trausports, Almusrzo.
Incluye: Transporte, Entrada 212 Hacienda y al
museo de |2 Bermuda, ademés de un guia Turistas.
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Brochures. Este tipo de promocién le permitira a GEOTUR tener la ventaja de proporcionar a sus clientes
mas informacion y un mejor detalle de los destinos turisticos; ademas de ser uno de los principales medios
utilizados en la industria turistica, esta papeleria es utilizada generalmente al momento de realizar una
presentacion de la empresa a clientes potenciales o participacion en eventos como ferias o talleres

relacionados con el turismo.

A continuacion se detalla el presupuesto:

Cuadro N°15
Cuadro costos impresion Brochure
Cantidad | Proveedor DESCRIPCION Costo Distribucién
Total
400 AMGRAF Impresion de brochure a | $1356 Presentacion de
color empresas y

participacion de
ferias.

Total $1356

400 Unidades * 2= 800 unidades
800*$1.50= $1,200.00 + IVA = $1,356.00

A continuacion, se muestra el disefio final del brochure que se utilizara como parte de la publicidad de
GEOTUR.
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FiguraN° 6

Ruta Colonal Otros Destinos

RUTA ARQUEQLOGICA:

SUCHITOTO: “Lugar del paja-

ro flor”, Es considerado un

pueblo colonial, con una gran

belleza arquitectonica y rique-

'Sl 22 cultural. Por tal razén fue

55 declarado “La capital cultural
de 1 Salvador”,

PARQUE EL IMPOSIBLE.

Caminata entre senderos y
dores con vistas espectacul
Ti0s cristalinos.

RUTA DE LA PAZ. Integrada po

de Perquin, Arambala, V;

Deseibrelo!!!

Call E1 Roble, pje. Mendez N* 18 San Salvador, El Salvador

Tl (503) 2516-4218/22848404

geotue@elsalvador.com

-

cesardmendez@gmail com

‘ l"f
‘ "'

El Calvindar

- §21.00

c/almuerzo



Figura N°7
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PLAYAS

Ruta de Las Flores

Montanns

La oferta turistica de El Salvador en
cuanto a playas se refiere, satisface
\ todos los gustos, ya que la variada
\'! - topografia provee a cada playa un
‘encanto diferente,

PLAYA EL SUNZAL. Una de las
w mejores playas del mundo para la
practica del surf, ya que cuenta con

! fuertes.. El Sunzal
una hermosa vista
yacentes, en espe-
= cial la playa EI Tanco, con una roca
singular que despunta por su verti-
calidad . A si mismo nos ofrece un

minata por sus orillas.

BAHIA DE JIQUILISCO. Con una extensién de 55
km. De longitud y 1¢ km. En la mayor penetracion
de sus canales de aguas salobregas. Dentro de ella
se encuentran alojadas las islas de Camichin, Espi-
ritu Santo , Tortuga San Diosinio y otras menores.
Panorama que hace de loa Bahia un excelente Ingar
para el kayaking, ya que sus canales ofrecen esta
facilidad que puede ser combinada para la observa-
cion de aves.

g " P K

de El Salvador, por incomparable
 estupendo arrecife tocoso. En
este lngar subsisten muchas espe-

'Womo corales y peces exgti:

cos muy propios del Océane

Desde

$6.00

baio en sus célidas aguas o una ca-

Agradable recorrido que as-
Y ciende la cordillera Apaneca
W' desde Sonsonate hasta Apa-
L neca y que comprende 6 ciu-
§ dades con mucha tradicién

cultural e historica, drea de
atractivos naturales, exce-
lente clima y bellisimos paisajes.

NAHUIZALCO: Un pueblo con mucha tradicién
indigena y artesanos; alli se trabaja el mimbre, el
tule (fibras naturales) la madera y el algodon.

JUAYUA: Atractiva cindad con muchos destinos

turisticos, agradable clima sitios de belleza natural, |

cascadas, festival gastronémico y variedad de di-
versiones. Su nombre en idioma nahuat significa
“Rio de las Orquideas Moradas".

APANECA: Ingar de clima es propicio para el des-
canso, desde el cerro de Apaneca se contempla el
Océano Pacifico y al mismo tiempo sentir la fra-
gancia de pinos, cipreses, girasoles.. Un paisaje

espléndido.

ATACO: Ciudad de origen pre-

__colombino muy,pintoresco
seedor de una de

' 10S COBANOS. Una de las Playas Jmas populares  tesd p

PARQUE NACIONAL MONTECRISTO: Lu-
gar excelente para practicar deportes al aire
libre, disfrutar del aire puro de la naturaleza,
rios cristalinos y observacion de aves. El bosque
se encuientra en el antiguo casco de la hacienda
San Jose en la cual funciona un
centro de interpretacion del a
naturaleza para el conocimien-
to de las especies animales y
vegetales que habitan en el par-

% CERRO EL PITAL: Cerro si-

tuado en el municipio de San

Ignacio en Chalatenango. Es la
M cima mas montafiosa y elevada
¥ del pais. Este lugar ofrece mn

" clima muy agradable en donde
‘se encuentran facilidades para
acampar, caminatas, climbi
(escalad en rocas), contacto directs
raleza e impresionantes vistas

$23.00

clalmuerzo
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Periédicos. Este medio sera utilizado solamente en temporadas altas, generalmente las que comprenden:
Semana Santa, Vacaciones de Agosto y Navidad.

Este medio ofrece las ventajas de cubrir un territorio especifico y también es importante tomar en cuenta que
este medio llega a personas de practicamente todos los estratos econdmicos.

A continuacion, se especifica el presupuesto de desarrollo de publicidad en periodicos (anexo 13)

Cuadro N°16
Cuadro costos Publicidad en medios escritos
Medida Proveedor Seccion Costo Publicidad
Total
Ya de | LPG Economia B/N $355.87 Epocas altas
pagina
Total $355.87

Seguidamente, se presenta la pieza de prensa o arte final, que se enviara para su respectiva publicacién, en

los periddicos de mayor circulacion del pais en temporada alta.

Figura N°8

El Salvador

Descubrelo!!
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b. Promocion de venta

e La participacién en ferias permitira tener un contacto directo con clientes potenciales y asi tener la
opcion de persuadirlos para conocer la empresa y el tipo de servicios que ésta ofrece.

o Laempresa GEOTUR se dara a conocer a través de actividades que el Ministerio de Turismo y la
Corporacion Salvadorefia de Turismo Ultimamente organizan dentro de la etapa en la cual el
Gobierno de El Salvador le apuesta a la promocién del turismo en el pais como primera opcién para
turistas nacionales.

e GEOTUR generalmente ofrece descuentos hechos efectivos en proximos servicios. De manera tal

que esto incentive a los clientes para retomar los servicios de la empresa y conocer nuevos

destinos.
c. Marcas
Nombre:
Figura N°9
Logotipo:

Figura N°10




Eslogan:

Figura N° 11
“Descubriendo El Salvador”

Este logo sera utilizado por la empresa como su marca, el cual se imprimira en banner (ver anexo 14).
Precio Banner (26.5 * 1.80 mts): $764.00 + IVA= $863.32

A continuacion se detallan los costos:
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Cuadro N°17
Cuadro costos impresion de Banner
cantidad Proveedor Descripcidn Precio Unitario
Banner en lona impresa
1 Sistemas Publicitarios full color con ojetes en las | $863.32

esquinas. Medidas 26.5 *
1.80 mts




6. Fijacion y politicas de precio

Precio:
RUTA 1. PLAYAS.

Zona. Oriental (Playa el Espino)

Coaster 28 pax max. (subcontratacion) $150.00
Guia Turista $ 35.00
Sub Total $185.00/ 22 pax
Tarifa neta por pasajero: $ 841
Uso de dia en Hotel de Playa ¢/ almuerzo $  8.00
Total Neto $ 16.41
Margen de Ganancia (15%) $ 246
Tarifa de Venta por pasajero: $ 18.87= $19.00

**Para una minimo de 28 pasajeros.**
PRECIO DE VENTA GEOTUR: $19.00
PRECIO DE VENTA COMPETENCIA: $22.00

RUTA 2. RUTA DE LAS FLORES.

Coaster 28 pax max. (Subcontratacién) $175.00
Guia Turista $ 35.00
Sub Total $210.00/ 22 pax
Tarifa neta por pasajero: $ 954
Margen de Ganancia (15%) § 143
Tarifa de Venta por pasajero: $ 10.97= $11.00

**Para una minimo de 28 pasajeros.**
PRECIO DE VENTA GEOTUR: $11.00
PRECIO DE VENTA COMPETENCIA: $14.00
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RUTA 3. CERRO EL PITAL Y MIRAMUNDO.
Coaster 28 pax max. (Subcontratacién)
Guia Turista
Sub Total
Tarifa neta por pasajero:
Uso de dia en Hotel Miramundo c/ almuerzo
Total Neto

Margen de Ganancia (15%)

Tarifa de Venta por pasajero:

**Para una minimo de 28 pasajeros.**
PRECIO DE VENTA GEOTUR: $23.00
PRECIO DE VENTA COMPETENCIA: $26.00

RUTA 4 RUTA COLONIAL (SUCHITOTO E ILOBASCO).

Coaster 28 pax max. (subcontratacion)
Guia Turista

Sub Total

Tarifa neta por pasajero:

Almuerzo en La Posada de Suchitlan
Tour de los péjaros en lancha

Total Neto

Margen de Ganancia (15%)

Tarifa de Venta por pasajero:

**Para una minimo de 28 pasajeros.**
PRECIO DE VENTA GEOTUR: $21.00
PRECIO DE VENTA COMPETENCIA: $25.00*

$185.00

$ 35.00
$220.00/ 22 pax
$ 10.00

$ 10.00
$ 20.00

§ 3.00
$ 23.00

$100.00

$ 35.00

$135.00/ 22 pax
$ 6.14

$ 800

$ 400
$ 18.14

§ 272
$ 20.86 =$21.00
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7. Plan de introduccién de mercado

La participacidn en Ferias dedicadas al turismo nacional y regional es una de las principales herramientas con
las cuales GEOTUR se da a conocer a sus clientes potenciales. En estas actividades se busca captar la
atencién de los clientes a través de la presentacion de stand y la papeleria a ofrecer en la promocién
(brochures, volantes, etc.)

En temporada alta (marzo, julio, y diciembre) la empresa se promociona mediante los periddicos de mayor
circulacién en el pais, las secciones generalmente utilizadas para esta inversion es en los clasificados,
seccion viajes. La Prensa Grafica y El Diario de Hoy publican diversos suplementos relacionados a los

periodos vacacionales, siendo esta otra oportunidad para ofrecer los servicios en temporada alta.

C. PRODUCCION

1. Objetivos del area de produccioén.
e Incrementar los niveles de venta de paquetes turisticos en las 4 principales rutas turisticas mas
demandadas por los habitantes del Municipio de San Salvador.
e Aumentar los niveles de venta de paquetes turisticos a través de una cobertura total en las
diferentes rutas turisticas que ofrece El Salvador.
¢ Incrementar los niveles de venta de paquetes turisticos a través de las diferentes rutas turisticas

que ofrece El Salvador y Centro América.

2. Especificacion del servicio
El servicio de GEOTUR esta destinado a satisfacer la necesidad diversién y esparcimiento de los clientes;
abarca los servicios de tour operador; que consiste en ofrecer paquetes turisticos en las diferentes rutas o

destinos turisticos dentro y fuera del pais (Centro América) a turistas nacionales y extranjeros.

El servicio garantiza confiabilidad en el servicio, seguridad y calidad del mismo. Ademas de ofrecer este
servicio a precios comodos para los clientes. Los paquetes turisticos incluiran el transporte, guia turista,

alimentacion (si asi lo desea el cliente), pagos adicionales a la ruta y seguridad.

3. Descripcion del proceso de prestacion del servicio
Disefio del proceso:
Primero, el Gerente General realiza la promocion del servicio a través de anuncios en los principales

periodicos de mayor circulacion (suplemento turismo, fin de semana ¢ paginas amarillas).
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Seguidamente, el Gerente General envia al encargado de ventas a distribuir hoja volantes o brochure

informativos, en lugares estratégicos de San Salvador a posibles clientes potenciales.

A continuacion, el cliente observa la oferta turistica de GEOTUR y llama por teléfono para inscribirse en la

ruta de su conveniencia.

Posteriormente, la persona encargada de ventas organiza el nimero de personas en cada ruta turistica para
alquilar el transporte segun el niumero de personas inscritas.
Luego, la persona encargada de venta confirma la asistencia de los clientes y lugares turisticos; ademas

asigna a un guia turista.

Seguidamente, el personal de ventas llama por teléfono a los clientes para dar las respectivas indicaciones a
considerarse antes y durante el viaje a la ruta; se establece la hora de salida, lugar de encuentro,

precauciones durante la ruta y hora de retorno.

Posteriormente, el guia turista se encarga llevar a cabo el viaje con los clientes hacia el lugar de destino; se

desarrolla la ruta turistica.

Por ultimo, una vez terminada la ruta, el guia turista reline a los clientes para repartir una hoja de evaluacién
en la que los clientes califican la calidad del servicio de Geotur (al finalizar el servicio); el guia turista recoge
las evaluaciones y da las Ultimas indicaciones para que los clientes suban a las unidades de transporte y

finalmente retornar del viaje

4, Diagrama del flujo de proceso de prestacion de | servicio.
Desarrollo del procedimiento del servicio de GEOTUR
01. Encargado de venta sale de las instalaciones de GEOTUR con los siguientes documentos publicitarios:
e Brochure
e Hojas volantes
e Anuncio para el periddico, que contiene las diferentes rutas turisticas que GEOTUR ofrece, los

precios, la direccidn y correo electronico.
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02. Encargado de ventas va al medio escrito seleccionado, con el anuncio, para que sea publicado y lo vean
los clientes potenciales.

03. Cliente observa la publicacion en el periddico, brochure u hojas volantes.

04. Cliente llama por teléfono al encargado de ventas y solicita informacién para inscribirse en una de las
rutas que le intereso.

05. Encargado de ventas inscribe al cliente en la ruta seleccionada por este.

06. Encargado de ventas indica al cliente fecha, hora y punto de reunién para realizar el viaje.

07. Encargado de ventas organiza en la base de datos de clientes los grupos de acuerdo a cada ruta.

08. Encargado de ventas asigna un guia turistico a cada ruta. Si es tiempo normal se asigna el guia de
planta; si es temporada alta se subcontratan guias turisticos eventuales previamente seleccionados de la
base de datos de guias turisticos.

09. Guia turista llega al punto de reunion en la unidad de transporte para esperar a los clientes

10. Cliente llega al punto de reunion para salir al viaje.

11. Guia turista pide a los clientes aborden la unidad de transporte.

12. Guia turista da las indicaciones a considerar durante el viaje a la ruta.

13. Clientes recibe las indicaciones

14. Guia turista y clientes inician el viaje hacia la ruta

15. Guia turista indica que deben regresar a las unidades de transporte para continuar el viaje.

16. Guia turista, pide a los clientes que aborden las unidades de transporte para retornar a sus hogares.

17. Guia turista, entrega una hoja de evaluacién a los clientes para que estos califiquen el servicio que han
recibido.

18. Cliente devuelve hoja de evaluacion a Guia turista.
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Figura N°12
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5. Caracteristicas de la tecnologia.

Dentro de la tecnologia necesaria para realizar un servicio con calidad se requiere de:
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o Sistemas informaticos: Este permitira llevar base de datos de los clientes que permitiran observar los

clientes frecuentes y a futuro desarrollar estrategias promocionales; ademas de hacer mas facil la

organizacion del desarrollo de los paquetes turisticos.

o Internet: Sera una herramienta que permita desarrollar enlaces turisticos con otras tour operadoras

dentro y fuera del pais; ademas de permitir disefiar paginas web, promociones que se envien

directamente a las direcciones electrénicas de los clientes.

e Equipos de monitoreo (inalambricos): Estos permitiran llevar un mejor control (monitoreo) del

desarrollo del viaje.

6. Materia prima.
a. Necesidades de materia prima

La Materia Prima que se requerira en el proceso es la siguiente:

Cuadro N°18

Materia Prima Cantidad de personas
Capacidad maxima: 06 pasajeros - Minivan 8 personas.
Capacidad maxima: 15 pasajeros - Sprinter 18 personas.

Unidades de transporte Capacidad maxima: 22 pasajeros - Coaster 26 personas.
Capacidad maxima: 26 pasajeros - Coaster 35 personas.
Capacidad maxima: 50 pasajeros - Buses 60 personas.

Guia turistico 1 guia por unidad de transporte.

Alimentacién para clientes De acuerdo a reservacion.

Papeleria (Triptico promocional) | De acuerdo al nimero de pasajeros

Hoteles Segun naturaleza de la ruta (si lo requiere) y reservacion del cliente.

b. Identificacién de proveedores y cotizaciones

Para la identificacién y seleccion de proveedores se procedié a desarrollar cotizaciones dentro de las posibles

ofertas que se encuentran en el mercado:



Cuadro N°19
PRODUCTO
SERVICIO PROVEEDOR DESCRIPCION TARIFA
Transporte Sol & Tours Unidades cap. 18 personas $155.00
Unidades cap. 26 personas $175.00
Unidades cap. 35 personas $225.00
Unidades cap. 50 personas $300.00
Transporte Funtustic Tours Unidades cap. 35 personas $235.00
Unidades cap. 50 personas $320.00
Transporte Ruta 42 Unidades cap. 26 personas $150.00
Alimentacion Hotel Santa Leticia | Almuerzos $ 8.00
Alimentacion Restaurante Ataco | Almuerzos $ 6.00
Asistencia Corsatur Guias $35.00
Turistica
MITUR Guias $ 35.00
Técnicos UTEC Guias $45.00
Papeleria Libreria San Rey Papeleria $ 6.00
Libreria Cervantes | Papeleria $ 7.00
Impresos y mas Impresiones $ 4.00

7. Capacidad instalada.
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En el caso de GEOTUR para el desarrollo del servicio que ofrece, este recurre a la subcontrataciéon de

transporte, guias turistas, restaurantes; es por eso que se considerara la capacidad instalada subcontratada,

hoteles y restaurantes.

Para el célculo de la capacidad instalada subcontratada se consideraron las siguientes caracteristicas:
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Rutas turisticas dentro del pais.
Excursion de un dia.
A continuacion se especifica la capacidad instalada subcontrata en época normal.

2 microbuses con capacidad de 18 personas (Diferentes rutas).

8. Ubicacion de la empresa.
La ubicacién de la empresa GEOTUR (definida por el emprendedor) seré la siguiente: Calle EI Roble, Colonia
Méndez, local N°18, San Antonio Abad, San Salvador, pues es un lugar de facil acceso para los turistas y la

mano de obra pero, sobre todo, que haga factible el desplazamiento hacia las diferentes rutas turisticas.

9. Disefio y distribucion de oficina
Figura N°13
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10. Mano de obra requerida
Cuadro N° 20
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ACTIVIDAD

N° DE PERSONAS

COMPETENCIAS

Direccion de la empresa

1

Emprendedor

Direccion de personas

Estudios en administracion de empresas 0
areas afines.

Liderazgo

Pensamiento analitico

Iniciativa

Orientacion al logro y al cliente

Trabajo en equipo y cooperacion

Desarrollo de interrelaciones

Capacidad de influencia

Encargado de ventas de

paquetes turisticos

los

Conocimiento y habilidades para ventas.

Manejo de sistemas computacionales

Comunicacion

Creatividad

Dinamico

Extrovertido

Honradez

Orientacion al logro y al cliente
Busqueda de informacién
Trabajo en quipo y cooperacion

Iniciativa




Cuadro N° 20 (Continuacion)

11AKE

Guia turista 1

Que tenga excelente presentacion

Conocimiento de historia del pais, cultura y
costumbre.

Estudios en hoteleria y turismo.

Dindmico

Bilingues

Busqueda de informacién

Trabajo en equipo

Iniciativa

Encargado de llevar los registros

contables de la empresa.

Estudios de contabilidad
Honradez
Confiabilidad

Preocupacién por orden y calidad

11. Procedimiento de mejora contintia

Dentro de los procedimientos de mejora continua a desarrollar se encuentran:

o Realizar hoja de evaluacion (al finalizar cada viaje turistico) para conocer la opinién de los clientes

acerca del servicio, ademas de sus requerimientos o necesidades, asi como la forma en que se puede

mejorar, para ofrecer un servicio que cubra las necesidades y expectativas de estos.

e Evaluar trimestralmente el proceso de desarrollo del servicio para identificar debilidades que se tienen

y convertirlas en fortalezas.

e Se revisara periodicamente las operaciones en las diferentes areas de la empresa con el fin de

mejorar con el tiempo las funciones respectivas.

o Revision del servicio que ofrece la empresa para mantener la calidad en el mismo.

e Desarrollar un sistema de sugerencia que le permita a los empleados expresar sus conocimientos,

experiencias y capacidades creativas a efectos de mejorar tanto los procesos, como el disefio de los

servicios.
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12. Programas de produccion

Actividades preoperativas: Son aquellas que deben realizarse para desarrollar las operaciones productivas.

Cuadro N°21

ACTIVIDAD PERSONAL ENCARGADO PERIODOS DE REALIZACION
Seleccionar y contratar a contador | Julio Rivera Inicio de las operaciones
Instalar los servicios necesarios Julio Rivera y Maria de Rivera Inicio de las operaciones
Comprar material de oficina Maria de Rivera Trimestralmente

Actividades operativas: Son las actividades que es necesario desarrollar para prestar el servicio de la empresa.

Cuadro N°22

ACTIVIDAD PERSONAL ENCARGADO PERIODOS DE REALIZACION
Seleccion de proveedores Julio Rivera 'y Alejandra de Rivera | Segun cada viaje turistico
Contratacion de transporte Julio Rivera y Maria de Rivera Segun cada viaje turistico
Contratacion de guias turistas Julio Rivera y Maria de Rivera Segun cada viaje turistico
Contratacion de  hoteles y | Julio Rivera y Maria de Rivera

restaurantes

D. LA ORGANIZACION

1. Objetivos del area de organizacion
e Mantener el nivel de satisfaccion de los empleados en un 85% para que esto se refleje en un servicio
integral para los clientes.
o Elevar el nivel de productividad de los empleados en un 20% para obtener un mayor nivel de
demanda.
o  Mejorar la atencion al cliente para garantizar que éstos mantengan la preferencia por el servicio que

ofrece la empresa.
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2. Estructura organizacional

Figura N°14

Estructura Organizacional de GEOTUR

3. Funciones especificas por puesto

Gerente General

Planifica las rutas turisticas, contrata el transporte, se encarga de establecer los enlaces turisticos, realiza las
compras de abastecimiento para cada viaje, contratacion de personal, capacita y motiva al recurso humano de
la empresa.

Departamento de Ventas:
Localizar a clientes potenciales, poner a disposicion de éstos los paquetes turisticos, se encarga de motivar a
las empresas e instituciones educativas el viajar con nosotros, realiza cotizaciones de lugares turisticos,

negocia las comisiones de los guias en los lugares turisticos, reserva y confirma la asistencia de los turistas.

Departamento de Contabilidad:
La contabilidad de la empresa, elabora las planillas de pago, pago de IVA y renta, controla los ingresos y

egresos de la empresa, manejo de caja chica entre otros.
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Guia Turistico
Los guias turisticos, tiene como funcién principal dirigir a las personas durante la ruta turistica, ademas de

proporcionar informacién de las rutas a las personas y capacitar a otros guias turista (eventuales).

4, Captacion de personal

a. Reclutamiento

El proceso de reclutamiento que se llevard a cabo en GEOTUR, iniciara con la busqueda de personal
capacitado en las diferentes instituciones educativas con estudios referentes a hoteleria y turismo y otras
carreras afines; anuncios en el periédico & por referencia de personas y termina cuando se reciben las

solicitudes de empleo.

b. Seleccion

Seguidamente, el proceso de seleccidn consistira en observar las competencias y aptitudes de los aspirantes
de acuerdo al perfil de guia turista; para encontrar asi a la persona que cubra el puesto adecuado, es decir
tener en cuenta las necesidades de la organizacion y su potencial humano asi como la satisfaccion que el

trabajador encuentra en el desempefio del puesto.

c. Contratacion
El proceso de contratacién de la empresa sera de forma directa, mediante entrevista con los aspirantes ante el

gerente.

d. Induccion

El objetivo principal de la induccion sera brindar al trabajador una efectiva orientacién general sobre las
funciones que desempefiara:

Primeramente, la persona contratada acompafiara a un guia de GEOTUR en una ruta turistica para observar el
desarrollo del servicio.

Seguidamente, en una segunda viaje, la persona deberé compartir en conjunto con el guia turistas (de planta)
las actividades a desarrollar durante la ruta como conocimientos sobre informacién geografica, cultural, politica,
humoristica y recomendaciones del viaje.

Finalmente, realiza un tercer viaje en el cual él sera el encargado


http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=funciones&?intersearch
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5. Desarrollo del personal
La empresa va a tener un total de 4 empleados de los cuales 1 sera el duefio de la empresa, que se
desarrollara como Gerente General, un encardo de ventas que manejara la venta de paquetes turistica, un guia
turista de planta que llevara a cabo el desarrollo del viaje; un total de 5 guias turistas eventuales (estos Ultimos
dependiendo de la demanda de rutas).
o El Gerente General debera someterse a formacion profesional constante en el que le permita
actualizar sus conocimientos en el area administrativa y gerencial.
o Al encargado de ventas se le proporcionara capacitaciones que permitan desarrollarse en area de
ventas y poder asi contribuir a mejorar el servicio.
o Al guia de planta se le proporcionara talleres de capacitacion que le ayuden a mejorar las actividades
que desempefian.
o Alos guias turistas subcontratados se les dara adiestramiento interno proporcionado por el turista de
planta.

6. Sueldos y salarios

Ejemplo del calculo de los salarios de la empresa GEOTUR.

Cuadro N°23
APORTE
DEDUCCIONES TOTAL TOTAL APAGAR | PATRONAL
SUELDO AFP |ISSS [ISR | DEDUCCIONES| 1ra. Quince. AFP lisss

EMPLEADO ORDINARIO Nov

Julio Rivera 500.00 3125|1500 | 19.98 | 66.23 216.89 3375 [37.50
Alejandra Rivera | 300.00 1875|000 |000 |2775 13613 2025 [22.50
Luis Herrera 300.00 1875|9000 (000 |2775 13613 2025 |2250
Ménica Rivera | 250.00 1563|750 (000 |2313 113.44 16.88 1875
TOTALES 1,350.00 8438|4050 |19.98 9398 60257 91.13 (10125
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7. Evaluacion del desempefio

Dentro de los elementos que implementara GEOTUR se encuentran:

Desarrollo de un compromiso con las metas de GEOTUR es decir; definicion clara de metas y
objetivos, involucramiento y compromiso de las personas, premios a los esfuerzos

Establecimiento de incentivos; es decir GEOTUR dara reconocimiento e incentivos a sus empleados
por el esfuerzo desempefiado.

Trabajo en equipo. GEOTUR reconocera y privilegiara la participacion y el trabajo en equipo.
Medicion. GEOTUR medira la implementacion de Kaizen a través de graficos, planes de accion.
Entrenamiento: GEOTUR implementara el desarrollo de talentos y esfuerzos de las personas lo que

requiere de una adecuada inversion en recursos humanos.

8. Relaciones de trabajo

Dentro de las relaciones de trabajo que considerarda GEOTUR se encuentran:

La motivacion que se le brindara al trabajador para que se sienta agradado y realice su trabajo de la
mejor manera, es decir, considerar todas aquellas herramientas motivacionales que permitan reforzar
las conductas positivas entre los trabajadores.

La comunicacién entre patrono y empleado permitiendo asi que se comprendan las instrucciones que
se hagan respecto de su labor y que se facilite el intercambio de informacion.

El trabajo en equipo, es decir la habilidad de llevarse bien con todos los compafieros de trabajo,
generando un ambiente de confianza y amigable entre todo el personal.

La calidad de los empleados, especificamente su nivel de vida, sus costumbres, valores, su cultura,

ya que esto garantizara en gran medida la calidad de la empresa.

E. FINANZAS

1. Objetivos del area de finanzas

Determinar el monto de la inversién total preoperativa necesaria para la realizacién del proyecto de
GEOTUR en las cuatro principales rutas turisticas.

Determinar la rentabilidad del proyecto a través de los indicadores financieros VAN y TIR para
facilitar la toma de decisiones del emprendedor en cuanto a la realizacion del mismo.

Determinar a través del monto de los recursos financieros utilizados para la realizacién del proyecto;

la necesidad de adquirir financiamiento externo.
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2. Fuentes de Financiamiento
A continuacion, se detallan las fuentes de financiamiento (de acuerdo con entrevista realizada al emprendedor)

Cuadro N° 24

Fuentes de Financiamiento

FONDOS PROPIOS

Aporte del empresario | $ 1,000.00
CREDITOS BANCARIOS

Monto estimado del crédito $ 5,000.00

Tasa de interés del crédito 14%

Afios plazo del crédito 5

Supuestos Generales

Incrementos anuales en ventas afio 2-5 24%
Incrementos en el precio de venta afio 2-5 5%
Incrementos en costos variables anuales 3%
Incrementos Salariales anuales 3%
Gastos de venta como % de las ventas 5.0%
Incrementos en gastos de oficina anuales 3%
Impuesto sobre la renta 25%
Inventarios como % de las ventas 5%
Dias de crédito de las ventas 15
Porcentaje de las ventas al crédito 15%
Dias al crédito de las compras 30
Porcentaje de las compras al crédito 40%
Tasa de descuento para calculo del VAN 10%
Unidad de transporte utilizado para la proyeccion Coaster con capacidad
méxima de 28 personas.

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) 10%
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3. Inversiones
Cuadro N°25

Inversiones

Gastos Preo perativos Gastos no susceptibles de depreciacion

Caniaac

Gastos de escrituracion de la empresa $ $

Matricula de comercio 1 $ 25 $ 25
Elaboracién del sistema contable 1 $ 600 | $ 600
Legalizacion de libros contables 1 $ 160 | $ 160
Papeleria de facturacion 1 $ 100 | $ 100
Registro de IVA/NIT 1 $ 251 % 25
Tramites de arrendamiento del local 1 $ 30| $ 30
Acondicionamiento del local 1 $ 500 | $ 500
Total de gastos pre operativos 3$ 1,790.00

AcCtivVOS. Inversiones susceptibles de depreciacion

Activos de corto plazo: iversiones depreciables a menos de un afio

Vida util en Depreciaciéon

meses mensual
Material de limpieza inicial 1 $ 30 $ 30 0
Equipo de Limpieza 1 $ 221 $ 22 3 $ 7.33
Total de activos de corto plazo 3$ 52 $ 7.33
Activos de mediano plazo: Inversiones en activos depreciables entre 1y tres afios o mas
Fax 1 $ 120 | $ 120 24 $ 5.00
Computadoras 3 $ 450 | $ 1,350 24 $ 56.25
Impresor 1 $ 150 | $ 150 24 $ 6.25
Escritorios 3 $ 140 | $ 420 24 $ 17.50
Sillas 10 $ 401 $ 400 24 $ 16.67
Archivero 1 $ 120 | $ 120 24 $ 5.00
Oasis 1 $ 120 | $ 120 24 $ 5.00
Cafetera 1 $ 30| $ 30 24 $ 1.25
Equipos pequefios de oficina 1 $ 30| $ 30 24 $ 1.25
Total en activos de mediano plazo $ 2,740.00 $ 114.17
Activos de Iargo plazo. Inversiones que son depreciables en un tiempo mayor dos afos
Anticipo y deposito de alquiler 1 $ 500 | $ 500 0
Total de activos de Largo plazo 0 $ 500 $ =
Resumen de Inversiones
Concepto Total Depreciacion

mensual

Total de gastos pre operativos $ 1,790.00
Total activos corto plazo $ 52.00
Total activos mediano plazo $ 2,740.00
Total activos largo plazo $ 500.00
Total inversiones preoperativas $ 5,082.00 $ 121.50




4. Costos Cuadro N°26

Costos

Costos Variable (para el primer mes)

) Cantidad Costo

Total

Ruta de Playas $ 16.41
Transporte $  150.00 1/ $ 682 1% 6.82
Guia turistico $ 35.00 1 $ 159 % 1.59
Uso de dia en hotel de playa con almuerzo $ 8.00 1% 8.00 % 8.00

- 0 $ - $ -
Ruta de las Flores $ 9.55
Transporte $ 175.00 1$ 7951% 7.95
Guia turistico $ 35.00 1$ 1591$% 1.59

N 0 $ B

- 0/ $ - $ -

11 $ - $ -
Ruta de Montafias $ 20.00
Transporte $ 185.00 1% 8411%$ 8.41
Guia turistico $ 35.00 1$ 159 | $ 1.59
Entrada $ 3.00 1$ 3.00|$ 3.00
Uso de dia en hotel con almuerzo $ 7.00 1$ 7.00 | $ 7.00

0 $ - $ -
Ruta Colonial $ 18.14
Transporte $ 100.00 1 $ 4551 % 4.55
Guia turistico $ 35.00 18 1591$% 1.59
Almuerzo en La Posada de Suchitlan $ 8.00 1% 8.00 | $ 8.00
Tour de Los Péjaros en Lancha $ 4.00 11$ 4.00 | $ 4.00

- 0/ $ B $ =

0| $ B $ 2

$ - $ -

$ - $ -

Costos Fijos

No. de Salario

‘Puesto de trabajo Prestaciones Costo total | Costo mensual |
i empleados . mensual ; 1
Personal $ 1,687.50
Gerente General 1 $ 500.00 | $ 125.00 | $ 625.00 | $ 625.00
Encargado de ventas 1 $ 300.00 | $ 75.00 | $ 375.00 | $ 375.00
Contador 1 $ 300.00|$ 75.00 | $ 375.00 | $ 375.00
Guia turista (planta) 1 $ 250.00|$ 62.50 | $ 31250 | $ 312.50
Oficina $ 479.16
Costos de alquiler $ 250.00
Costos de electricidad $ 22.00
Costos de agua $ 12.00
Costos de teléfono $ 22.00
Publicidad (Hojas wolantes, brochure y anuncio de publicidad) [$ 17418713 145.16
Papeleria y gastos de oficina $ 28.00
Total costos de operacion iniciales $ 2,166.66

Otros Gastos
Subcontratacion de guias turistas 5 Is 80.00 | $ 80.00
$ 20.00 |por dia

Supuestos para calculos de costos variables:

- Se ha considerado el costo unitario de cada ruta con base a un minimo de 28 personas.

- En el caso de la ruta de Las Flores no se considero el costo del almuerzo debido a la Feria

Gastronomica que se desarrolla en dicho lugar.
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5. Proyeccion de Ventas

2]

Cuadro N° 27

Proyeccion de Ventas
Pasajeros
VentaLocal
Ruta Playas 56 56 300 56 56 56 56 300 56 56 56 140 1,244 1,543 1,913 2,372 2,941
Ruta de las Flores 56 56 140 56 56 56 56 140 56 56 56 140 924 1,146 1,421 1,762 2,185
Ruta Montafias 56 56 140 56 56 56 56 140 56 56 56 140 924 1,146 1,421 1,762 2,185
Ruta Colonial 56 56 140 56 56 56 56 140 56 56 56 140 924 1,146 1,421 1,762 2,185
Precios de ventapor pasajero
Venta Local
Ruta playas 1900{ 1900{ 1900{ 1900} 19.00{ 1900{ 1900{ 1900} 19.00{ 1900| 19.00| 19.00 19.00 19.95 20.95 21.99 23.09
Ruta de las Flores 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.55 12.13 12.73 13.37
Ruta Montafias 2300{ 2300{ 2300f 2300f 2300{ 2300{ 2300{ 2300j{ 2300{ 2300| 2300| 23.00 23.00 24.15 25.36 26.63 27.96
Ruta Colonial 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 22.05 23.15 24.31
Valores
Venta Local
Ruta playa $ 1,064 1% 1064i$5700{% 1064} % 1064{$ 1,064{$ 1,064} % 5700{%$ 1,064{% 1,064|$ 1,064 | $ 2,660{$ 23636 | $30,774 | $ 40,068 | $ 52,168 | $ 67,923
Ruta de las Flores $ 616{$ 616{$1540{$ 616{% 616{$ 616{$ 616}|$1540{$ 616{$ 616($ 616|$ 1540{$ 10,164 | $13,234 | $ 17230 | $ 22,434 | $ 29,208
Ruta Montafias $12881$1288i$3220{% 1288} % 1288{%1288}% 1,288} $3220{% 1288|% 1,288|$ 1,288 |$ 3220{% 21,252 | $27,670| $ 36,026 | $ 46,906 | $ 61,072
Ruta Colonial $ 1176 1 $ 1,176 { $ 2940 { $ 1,176 | $ 1,176 | $ 1,176 { $ 1,176 | $ 2,940 { $ 1,176 { $ 1,176 | $ 1,176 { $ 2,940 { $ 19,404 | $24,061 | $ 31,327 | $ 40,788 | $ 53,106

$ $ $ - i3 $ $§ - I8 $ $ $ $ $ $ - I3 $ $ $

$ $ $ - i $ $ - i3 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total venta Unidades 224.00 { 22400 | 720.00 { 224.00{ 224.00{ 224.00{ 224.00| 720.00{ 224.00 | 224.00| 224.00| 560.00{ 4,016.00 | 4,979.84 | 6,175.00 | 7,657.00 | 9,494.68
Total ventaen $ $ 4144 1 $ 4144 | $13400 | $ 4,144 | $ 4144 | $ 4144 1 $ 4,144 | $13400 | $ 4,144 | $ 4,144 | $ 4,144 | $10,360 { $ 74,456 | $ 95,739 | $124,652 | $162,297 | $211,310




6. Amortizacion Cuadro N°28
Amortizacién de Préstamo
Valor del préstamo Meses Amortizacién mensual
$ 5,000.00 60 $ 83.33
Mes Saldo Intereses sobre saldos Interés acumulado
Mes 1 $ 4,916.67 | $ 58.33| $ 58.33
Mes 2 $ 4,833.33 | $ 57.36 | $ 115.69
Mes 3 $ 4,750.00 | $ 56.39 | $ 172.08
Mes 4 $ 4,666.67 | $ 55.42 | $ 227.50
Mes 5 $ 4,583.33 | $ 54.44 | $ 281.94
Mes 6 $ 4,500.00 | $ 53.47 | $ 335.42
Mes 7 $ 4,416.67 | $ 5250 | $ 387.92
Mes 8 $ 4,333.33 | $ 51.53 | $ 439.44
Mes 9 $ 4,250.00 | $ 50.56 | $ 490.00
Mes 10 $ 4,166.67 | $ 49.58 | $ 539.58
Mes 11 $ 4,083.33 | $ 48.61 | $ 588.19
Mes 12 $ 4,000.00 | $ 4764 1 $ 635.83
Mes 13 $ 3,916.67 | $ 46.67 | $ 46.67
Mes 14 $ 3,833.33 | $ 45.69 | $ 92.36
Mes 15 $ 3,750.00 | $ 4472 1 $ 137.08
Mes 16 $ 3,666.67 | $ 43751 $ 180.83
Mes 17 $ 3,583.33 | $ 42.78 | $ 223.61
Mes 18 $ 3,500.00 | $ 41811 $ 265.42
Mes 19 $ 3,416.67 | $ 40.83 | $ 306.25
Mes 20 $ 3,333.33 | $ 39.86 | $ 346.11
Mes 21 $ 3,250.00 | $ 38.89| $ 385.00
Mes 22 $ 3,166.67 | $ 37921 $ 422.92
Mes 23 $ 3,083.33 | $ 36.94 | $ 459.86
Mes 24 $ 3,000.00 | $ 35971 $ 495.83
Mes 25 $ 2,916.67 | $ 35.00 | $ 35.00
Mes 26 $ 2,833.33 | $ 34.03 | $ 69.03
Mes 27 $ 2,750.00 | $ 33.06 | $ 102.08
Mes 28 $ 2,666.67 | $ 32.08| $ 134.17
Mes 29 $ 2,583.33 | $ 31.11 | $ 165.28
Mes 30 $ 2,500.00 | $ 30.14 | $ 195.42
Mes 31 $ 2,416.67 | $ 29.17 | $ 224.58
Mes 32 $ 2,333.33 | $ 28.19| $ 252.78
Mes 33 $ 2,250.00 | $ 27.22 | $ 280.00
Mes 34 $ 2,166.67 | $ 26.25| $ 306.25
Mes 35 $ 2,083.33 | $ 25.28 | $ 331.53
Mes 36 $ 2,000.00 | $ 2431} $ 355.83
Mes 37 $ 1,916.67 | $ 2333 % 23.33
Mes 38 $ 1,833.33 | $ 22361 $ 45.69
Mes 39 $ 1,750.00 | $ 21391 $ 67.08
Mes 40 $ 1,666.67 | $ 2042 1 $ 87.50
Mes 41 $ 1,583.33 | $ 19.44 | $ 106.94
Mes 42 $ 1,500.00 | $ 18.47 | $ 125.42
Mes 43 $ 1,416.67 | $ 1750 | $ 142.92
Mes 44 $ 1,333.33 | $ 16.53 | $ 159.44
Mes 45 $ 1,250.00 | $ 15.56 | $ 175.00
Mes 46 $ 1,166.67 | $ 1458 | $ 189.58
Mes 47 $ 1,083.33 | $ 13.61 | $ 203.19
Mes 48 $ 1,000.00 | $ 12.64 | $ 215.83
Mes 49 $ 916.67 | $ 11.67 | $ 11.67
Mes 50 $ 833.33 | $ 10.69 | $ 22.36
Mes 51 $ 750.00 | $ 9.72 1 $ 32.08
Mes 52 $ 666.67 | $ 8751 $ 40.83
Mes 53 $ 583.33 | $ 7781 $ 48.61
Mes 54 $ 500.00 | $ 681 % 55.42
Mes 55 $ 416.67 | $ 583} $ 61.25
Mes 56 $ 333.33| $ 4.86 | $ 66.11
Mes 57 $ 250.00 | $ 3.89 | % 70.00
Mes 58 $ 166.67 | $ 2921 $ 72.92
Mes 59 $ 83.33| $ 1.94 | $ 74.86
Mes 60 $ 0.00 | $ 0.97 | $ 75.83
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7. Flujo de Caja Proyectado Cuadro N° 29

Flujo de Caja Proyectado

Flujo operativo

Utilidad neta 0 -1,792 | -1,791 | -543 -1,789 | -1,788 | -1,787 | -1,786 | -538 -1,784 | -1,783 | -1,782 -949 1-18,109 | -7,434 369 9,070 | 21,578
Depreciaciones 122 122 122 122 122 122 122 122 122 122 122 122 1,458 | 1458 | 1458 | 1,458 | 1,458
Generacion bruta de efectivo 0 -1670 | -1669 | -421 -1,667 | -1,666 | -1,665 | -1,664 | -416 -1662 | -1661 | -1660 | -827 |-16,651| -5976 | 1,827 | 10,528 | 23,036
Flujo operativo

Cuentas por cobrar 0 -311 0 -694 694 0 0 0 -694 694 0 0 -466 =777 179 -181 -235 -306
Inventarios iniciales -30 -207 -463 463 0 0 0 -463 463 0 0 -311 119 -399 -120 -157 -204 22
Cuentas por pagar 0 1,436 0 3,204 | -3,204 0 0 0 3,204 | -3,204 0 0 2,153 | 3,589 -924 640 793 983
Total flujo operativo -30 918 -463 2,972 | -2,509 0 0 -463 2,972 | -2,509 0 -311 1,806 | 2,413 -866 302 354 699
Flujos de inversiones preoperativas

Gastos preoperativos -1,790

Inversiones corto plazo -22 -22 -22 -44 -44 -44 -44
Inversiones mediano plazo -2,740 0 -2,740 0 -2,740
Inversiones largo plazo -500 0 0

Total flujos de inversiones preoperativas -5,052 0 0 0 0 0 0 -22 0 0 0 0 0 -22 -44 -2,784 -44 -2,784
Total flujo de inversion -5,052 0 0 0 0 0 0 -22 0 0 0 0 0 -22 -44 -2,784 -44 -2,784
Flujo financiero

Créditos bancarios 5,000

Amortizacién del préstamo -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -1,000 | -1,000 | -1,000 0 0
Aporte de capital 1,000

Pago de dividendos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total flujo financiero 6,000 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -83 -1,000 | -1,000 | -1,000 0 0
Saldo final neto de efectivo 918 -836 -2,215 | 2,468 | -4,260 | -1,750 | -1,749 | -2,232 | 2,473 | 4,255 | -1,745 | -2,054 896 |-15,259 | -7,886 | -1,655 | 10,838 | 20,951
Saldo inicial neto de efectivo 0 918 82 -2,133 335 -3,925 | -5,675 | -7,423 | -9,656 | -7,183 | -11,438 | -13,183 | -15,237 | 918 | -14,341 | -22,228 | -23,883 | -13,045
Saldo final de efectivo 918 82 -2,133 335 -3,925 | -5,675 | -7,423 | -9,656 | -7,183 | -11,438 | -13,183 | -15,237 | -14,341 | -14,341 | -22,228 | -23,883 | -13,045 | 7,906
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8. Estado de Resultados Proyectados Cuadro N° 30

stado de Resultados Proyectado

Ventas totales 414 13,400 4,144 13400 4,144 414 10360 | 74456} 95739 | 124652 | 162,297 | 211,310
Costo de los bienes vendidos 3569 { 3589| 11598| 3589| 3589 3589 3,589 11,598 3589 3,589 3589 8973} 644711 799441 99130 | 122,922 | 152423
Margen sobre ventas 5% 555 1,802 555 ) 555 5% 1,802 ) 555 ) 1387 99851 15795 255211 393751 58887
Gastos administrativos (Salarios) 1000 1000{ 1000 1000| 1000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1000| 12000} 12360| 12731} 13113| 13506
Gastos de venta 833 833 833 833 833 833 833 833 833 833 833 8331 9992| 4787| 6283| B8115| 10566
Gastos de oficina 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 34 3] 4008) 4128) 425 4380| 4511
Depreciacion 122 2 122 2 122 122 122 122 12 2 122 122 14587 14581 1458} 14587 1458
Utilidad operativa (L733)]  (L733)]  (486)f (L7133 (L7 (1733) (1733) (486) L33 (L7%) (1,733 (00)] (17473)] (6938)] 848} 12310| 28846
(Gastos Preoperativos

(Gastos financieros 58 57 56 5 5 53 53 52 51 50 49 8 636f 49| 36| 216 16
Utlidad antes de impuestos O I N ) ) 4 A ) (53%) (Ll (178 (178) (49) (18109)} (7434 492} 12004| 28771
Impuesto sobre la renta - - - - - - - - - - - - - - 1237 3083) 719
Utilidad neta (L792)f  (L79ni  (643)i  (L789)| (L789) (1,787) (1,786) (538) Ly (L783) (1,782) (49)0 (18109)f (1434) 369 9070{ 21578
Inversion inicial -$3582.19 -54,12491 -§5913.58 -$7,700.27 -§ 948799 -§ 1127373 -$ 1181160 -§ 1359540 -$ 1537823 -§ 17,160.09 -§ 1810861
Costo de los bienes vendidos 87% 87% 87% 87% 87% 87% 87% 87% 87% 87% 87% 87% 87%|  84%|  80%  76%  72%
Margen bruto sobre ventas 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 1% 16%  20% 4%  28%
Gastos administrativos 52% 52% 16% 52% 52% 52% 52% 16% 52% 52% 52% 2% 3% 2%| 1%  16%|  14%
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9. Balance Proforma

Cuadro N°31

Balance Proforma G 'T‘UR

Activos circulantes Inicio

Activos circulantes

Efectivo y cuentas enbancos $ 918 $ 82 -$2,133 $ 335 -$3,925 -$5,675 -$7,423 -$ 9,656 -$ 7,183 -$11,438 -$13,183 -$15,237 -$14,341 -$22,228 -$23,883 -$ 13,045 $ 7,906
Inventarios materias primas $ 30 $ 237 $ 700 $ 237 $ 237 $ 237 $ 237 $ 700 $ 237 $ 237 $ 237 $ 548 $ 429 $ 549 $ 706 $ 910 $ 888
Cuentas por cobrar $ - $ 311 $ 311 $1005 $ 311 $ 311 $ 311 $ 311 $ 1005 $ 311 $ 311 $ 311 $ 777 $ 598 $ 779 $ 1014 $ 1,321
Total activos circulantes |$ 948 $ 630 -$1,122 $1,577 -$3,377 -$5,127 -$6,875 -$ 8,645 -$ 5941 -$10,890 -$12,635 -$14,379 -$13,136 -$21,080 -$22,398 -$ 11,120 $ 10,115
Activos de mediano plazo

Uniformes y equipos limpieza $ 22 $ 22 $ 22 $ 22 $ 22 $ 22 $ 22 % 44 % 4 % 44 % 44 $ 44 $ 44 $ 88 $ 132 $ 176 $ 220
Depreciacion -$ 7% 15-% 22 29-$ 37 -$ 4% 51 -$ 59 -$ 66 -$ 73 -$ 8l -$ 88 -$ 176 -$ 264 -$ 352 -$ 440
Equipos liianos $2,740 $2,740 $2,740 $2,740 $2,740 $2,740 $2,740 $ 2,740 $ 2,740 $ 2,740 $ 2,740 $ 2,740 $ 2,740 $ 2,740 $ 5480 $ 5480 $ 8,220
Depreciaciones $ 114 -$ 228 -$ 343 -$ 457 -$ 571 -$ 685 -$ 799 -$ 913 -$ 1,028 -$ 1,142 -$ 1,256 -$ 1,370 -$ 2,740 -$ 4,110 -$ 5480 -$ 6,850
Total activos Corto Plazo |$2,762 $2,641 $2,519 $2,398 $2,276 $2,155 $2,033 $ 1934 $ 1812 $ 1,691 $ 1569 $ 1,448 $ 1,326 -$ 88 $ 1,238 -$ 176 $ 1,150
Activos de largo plazo

Equipos mayores $ - $- %$- - %$- - $- 3% - % - 8 - 8 - $ - $ - 8 - 8% - 8% - 8 -
Depreciaciones $ - $- $- $- - %$- $- $ - $ - $ - $ - $ - 8% - % - % - & - % -
Deposito de alquiler $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500
Gastos Preoperativos $1,790 $1,790 $1,790 $1,790 $1,790 $1,790 $1,790 $ 1,790 $ 1,790 $ 1,790 $ 1,790 $ 1,790 $ 1,790 $ 1,790 $ 1,790 $ 1,790 $ 1,790
Total activos Largo Plazo [ $2,290 [ $2,290 [ $2, 290|$2 290 [$2,290 [ $2,290 [ $2,290 [ $ 2,290 [$ 2,290 [$ 2,290 [ $ 2,290 [$ 2,290 [$ 2,290 [$ 2,290[$ 2,290]$ 2,290 [$ 2,290
Total activos $6,000 $5,561 $3,687 $6,264 $1,189 -$ 682 -$2,552 -$ 4,421 -$ 1,839 -$ 6,910 -$ 8,776 -$10,641 -$ 9,520 -$18,878 -$18,870 -$ 9,006 $ 13,555
Pasivos a Corto Plazo

Cuentas por pagar $ - $1,436 $1,436 $4,639 $1,436 $1,436 $1,436 $ 1,436 $ 4639 $ 1,436 $ 1,436 $ 1,436 $ 3,589 $ 2,665 $ 3,304 $ 4,097 $ 5,081
Créditos Bancarios $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5,000 $ 5,000
Amortizacion del crédito $ - -$ 83 -$ 167 -$ 250 -$ 333 -$ 417 -$ 500 -$ 583 -$ 667 -$ 750 -$ 833 -$ 917 -$ 1,000 -$ 2,000 -$ 3,000 -$ 3,000 -$ 3,000
Impuestos por pagar $ - & - % - $ - & - $ - $ - $& - $ - $ - $ - $ - $ - $ - % - 8 - 8 -
Total Pasivos a Corto Plazo _$5,000 $6,352 $6,269 $9,389 $6,102 $6,019 $50936 $ 5852 $ 8973 $ 5686 $ 5602 $ 5519 $ 7,589 $ 5665 $ 5304 $ 6,097 $ 7,081
Capital $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $ 1,000 $ 1,000 $ 1,000 $ 1,000 $ 1,000 $ 1,000 $ 1,000 $ 1,000 $ 1,000 $ 1,000
Utilidades retenidas $ - -$1,792 -$3,582 -$4,125 -$5,914 -$7,701 -$9,488 -$11,274 -$11,812 -$13,595 -$15,378 -$17,160 -$18,109 -$25,543 -$25,174 -$ 16,104 $ 5,474
Total patrimonio $1,000 -$ 792 -$2,582 -$3,125 -$4,914 -$6,701 -$8,488 -$10,274 -$10,812 -$12,595 -$14,378 -$16,160 -$17,109 -$24,543 -$24,174 -$ 15,104 $ 6,474
Total Pasivos + Patrimonio  $6,000 $5,561 $3,687 $6,264 $1,189 -$ 682 -$2,552 -$ 4,421 -$ 1,839 -$ 6,910 -$ 8,776 -$10,641 -$ 9,520 -$18,878 -$18,870 -$ 9,006 $ 13,555
Diferencia $ - $ - $ - $ - $ - -$000$ - $ - -3 000 % - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
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10. Indicadores

Cuadro N° 32

o »

Indicadores
A 0 . JAY ®) A 0 A o) A 04 A o)

Gastos administrativos (Salarios) $ 12,000 | $ 12360 |$ 12,7311$ 13,113 {$ 13,506
Gastos de venta $ 9,992 | $ 4,787 | $ 6,233 | $ 8,115 $ 10,566
Gastos de oficina $ 4,008 | $ 4,128 | $ 4,252 | $ 4,380 | $ 4,511
Depreciacion $ 1,458 | $ 1,458 | $ 1,458 | $ 1,458 | $ 1,458
Costos fijos totales $ 27,458 | $ 22,733 1$ 246731$ 27,065i$ 30,041
Punto equilibrio en ventas anuales 204746 137795 120511 111558 107798
Porcentaje de cobertura de los costos fijos 36%) 69% 103% 145% 196%
VAN, TIR'Y PERIODOD DE RECUPERACION
Inversion inicial -$ 1,000.00
Utilidades -$ 18,108.61 |-$ 7,434.27 |$ 368.97 | $ 9,070.31 | $ 21,577.98
Depreciaciones $ = $ 1458.00|$ 1,458.00|$ 1,458.00  $ 1,458.00 i $ 1,458.00
Flujo neto de efectivo -$ 1,000.00 |-$ 16,650.61 |-$ 5,976.27 | $ 1,826.97 | $ 10,528.31 | $ 23,035.98
Factor de descuento 0.91 0.83 0.75 0.68 0.62 0.56
Valor descontado -$ 909.09 {-$ 13,760.84 |-$ 4,490.06 | $ 1,247.85| $ 6,537.25 | $ 13,003.21
VAN $ 1,628.32
TIR 13%
Periodo de Recuperacion (meses) 53.87
RAZONES FINANCIERAS
Utilidad operativa -$ 17,472.78 |-$  6,938.44 | $  847.80 | $ 12,309.58 | $ 28,846.47
Impuestos sobre la renta -$ 4,368.19|-$ 173461 % 21195 $ 3,077.40 | $ 7,211.62
GAIDI -$ 1310458 |-$ 520383 |$ 63585 % 9,232.19 | $ 21,634.85
Capital invertido $ 5,000.00 {$ 4,000.00 | $ 3,000.00 | $ 3,000.00 { $ 3,000.00
Retorno sobre la inversiéon -262% -130% 21% 308% 721%
Retorno sobre los activos 138% 28% -3% -103% 160%
Apalancamiento -80% -30% -28% -68% 52%




F. Cronograma del Plan de Implementacion de Plan de Negocios para la Empresa GEOTUR

Cuadro N° 33

ACTIVIDAD

RESPONSABLE

MES: ABRIL 2008

SEMANA 1

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4

Registro y legalizacion de
la empresa

Gerente de GEOTUR

Adecuacion de las
instalaciones de la
oficina.

Gerente y encargado de
ventas de empresa
GEOTUR

Compra de mobiliario para
la oficina.

Gerente de GEOTUR

Adecuacion de mobiliario
dentro de la oficina

Encargado de ventas de
GEOTUR

Ordenar, limpiar y arreglar
las instalaciones

Encargado de ventas de
GEOTUR

Busqueda de personal
segun requisicion.

Encargado de ventas de
GEOTUR

Seleccion u contratacion
de personal en base a los
requerimientos del
puesto.

Gerente de GEOTUR

Induccioén del nuevo
personal a la empresa

Encargado de ventas de
GEOTUR

Inicio de operaciones.

Miembros de la
empresa GEOTUR
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G. Cronograma para la presentacion del Plan de Negocios de la Empresa GEOTUR

Cuadro N° 33

ACTIVIDAD

RESPONSABLE

MES: ABRIL 2008

SEMANA 1

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4

Presentacion del
documento

Equipo de Trabajo

Reunién para explicar el
contenido del Plan de
Negocios

Equipo de Trabajo

Revision del Plan de
Negocios por la empresa
GEOUTUR

Gerente y encargado de
ventas de empresa
GEOTUR

Correcciones y/o
adecuaciones del Plan de
Negocios por la empresa
GEOTUR

Equipo de Trabajo

Aprobacion del Plan de
Negocios por la empresa
GEOTUR

Gerente y encargado de
ventas de empresa
GEOTUR

Implementacion del Plan
de Negocios, de acuerdo
al cronograma
establecido.

Miembros de la
empresa GEOTUR
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ANEXO N° 1

Cuadro N°1

¢ES USTED EMPRENDEDOR?

Indicaciones: De acuerdo a los siguientes criterios conteste adecuadamente a las preguntas. tomando en cuenta los

siguientes criterios:

1. Totalmente en desacuerdo 2. En desacuerdo 3. Indeciso 4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

Debera contestar con la mayor sinceridad para que los resultados correspondan a su realidad y pueda obtener

conclusiones valederas.
1 3 4 5
1 | Estoy dispuesto a tomar mi trabajo como mi primera prioridad, X
antecediéndolo a mi familia y amistades
2 | Estoy dispuesto a invertir y correr el riesgo de perder los ahorros de toda mi X
vida
3 | Estoy dispuesto a cambiar mi nivel de vida a las necesidades de mi nueva X
empresa
4 | Considero la creacion de una nueva empresa un nuevo estilo de vida en el X
cual me involucraré de lleno.
5 | Me gusta el futbol
6 | Me satisface mejorar el desempefio en las areas de rutina
7 | Me gusta trabajar en equipo
8 | Me siento incomodo en mi capacidad de jefe X
9 | Me molesta descubrir modos creativos e innovadores de hacer las cosas X
10 | Me agrada sacar ganancias del trabajo de mis empleados X
11 | Tengo firmes conceptos de ética comercial y me rijo por ellos X
12 | Doy prioridad al valor de tratos honestos, serenidad y formalidad por encima X
de la posibilidad de ganar dinero facilmente a expensas de un cliente.
13 | Me desaliento si encuentro obstaculo para alcanzar mis metas
14 | Aunque no alcance mis objetivos en poco tiempo no pierdo el interés
15 | Me resulta dificil encontrar varias soluciones a un mismo problema X
16 | Mifamilia apoya mis esfuerzos empresariales X




Tabla de puntuacién del cuadro N°1

N° de Pregunta Ponderacion (Grupo Ponderacién (Emprendedor)
investigador)

1 5 2
2 5 4
3 5 3
4 5 5
5 0 5
6 5 5
7 5 5
8 1 1
9 1 5
10 1 5
11 5 5
12 5 5
13 1 4
14 5 4
15 1 3
16 5 5

Total 55 66




ANEXO N° 2
Cuadro N°2

EVALUACION PARA MEDIR LA CREATIVIDAD DE LA PERSONA EMPRENDEDORA
Indicaciones: Indique de acuerdo a los siguientes parametros el numero correspondiente en cada una de las
preguntas.

5. Definitivamente si 4. Probablemente si 3. Indeciso 2. Probablemente no 1. Definitivamente no

N° 11213 |4

1 Se arriesga a proyectos futuros, sin temer al ridiculo o al fracaso X

2 Busca siempre la excelencia en lo que hace. X

3 | Acostumbra a buscar informacion cuando hace falta.

4 Busca encontrar soluciones diferentes a un mismo problema. X

5 | Descarta ideas sin haberlas analizado bien. X

6 | Critica las ideas de los demas.

7 Esperar a que los demas actten. X

8 Se interesa por diversos temas. X

9 Se rodea de personas optimistas y creativas.

10 | Utiliza rutinas diferentes; romper paradigmas.

11 | Considera que tiene fluidez de ideas y capacidad para jugar con ellas. X

12 | Tiene Flexibilidad de pensamiento X
13 | Tiene capacidad de juicio y de adaptacion ante cualquier situacion. X
14 | Busca la originalidad en las cosas que hace X
15 | Es sensible ante los problemas. X
16 | Considera que tiene espiritu de investigacion.

17 | Busca un uso adecuado y provechoso de los errores

18 | Esta dispuesto a tomar riesgo.

19 | Considera que es una persona autosuficiente X

20 | Es una persona curiosa

21 | Hace uso de metaforas y analogias en la solucion de problemas.

22 | Serigen generalmente por criterios estrictos y exigentes. X

23 | Procura lograr un buen equilibrio entre objetividad y subjetividad.

24 | Acepta con facilidad la confusion y la incertidumbre.

Pueden dejar a un lado los compromisos emocionales.




Cuadro N° 2 (Continuacion)

25 | Es capaz de considerar diferentes puntos de vista sobre un mismo tdpico.

26 | Seapresura para conducir una obra determinada.

27 | Esta orientado a la autocritica y aceptan lo que proviene del exterior con facilidad

28 | Tiene capacidad de prever los problemas

29 | Tiene capacidad de buscar alternativas para solucionar los problemas previstos

30 | Ve un problema como una oportunidad de reto, no como una amenaza.

31 | Es espontanea antes las personas.

32 | Tiene facilidad de expresién de ideas.

Tabla de Puntuacion del cuadro N°2

N° de Pregunta Ponderacion (Grupo Ponderacién (Emprendedor)
investigador)
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Cuadro N°2 (Continuacion)
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27

28

29

30

31
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ANEXO N°3
Cuadro N°3

EVALUACION PARA MEDIR EL TRABAJO EN EQUIPO DE LA PERSONA EMPRENDEDORA
Indicaciones: Indique de acuerdo a los siguientes pardmetros el nimero correspondiente en cada una de las
preguntas.

5. Definitivamente si 4. Probablemente si 3. Indeciso 2. Probablemente no 1. Definitivamente no

N° 1123|415
1 Es de las personas que les gusta ser lideres en los equipos de trabajo. X
2 Considera que los miembros de los equipos de trabajo, lo ven como lider X
3 En los equipos de trabajo fomenta la responsabilidad compartida que permita que X
todos los miembros se sientan involucrados en el mismo grado y, de esa manera,
se comprometen de manera voluntaria.
4 | Tiene facilidad de expresion ante los equipos de trabajo X
5 Fomenta la comunicacion continua en los equipos de trabajo X
6 La mira en el futuro, tanto en la meta final como en el proceso para alcanzar los
propdsitos y no perder de vista su capacidad para mejorar con el tiempo.
7 Respuesta rapida y proactiva; es decir, capacidad para identificar y aprovechar las X
oportunidades.
8 | Tiene metasy objetivos claros. X
9 Piensa en el futuro o considera que es una pérdida de tiempo. X
10 | Sabe escuchar a los demas. X
11 | Le gusta imponer sus propias ideas. X
12 | Identifica las habilidades, capacidades y competencias de cada uno de los X
miembros del equipo.
13 | Amplia los conocimientos adquiridos emocionalmente. X
14 | Fomenta las relaciones humanas en los equipos de trabajo X
15 | Fomenta la iniciativa y creatividad de los miembros del equipo. X
16 | Cambia la competencia individual por la cooperacién de grupo. X
17 | Es puntual ante las reuniones de grupo. X
18 | Le es dificil dar crédito a las sugerencias que presentan los miembros del equipo. X
19 | Dificilmente escucha atentamente a los miembros del equipo. X




Tabla de puntuaciones de cuadro N°3

N° de Pregunta Ponderacion (Grupo Ponderacién (Emprendedor)
investigador)
1 5 5
2 4 5
3 5 5
4 5 5
5 5 4
6 5 4
7 5 5
8 5 5
9 5 5
10 4 5
11 1 5
12 4 5
13 5 5
14 5 5
15 5 5
16 5 5
17 5 4
18 1 3
19 1 5
Total 80 94




ANEXO N°4

VI CENSOS ECONOMICOS 1993
COMERCIO, SERVICIOS, RESTAURANTES Y HOTELES
4Y MENOS PERSONAS OCUPADAS
CUADRO 1. RESUMEN GENERAL DE ESTABLECIMIENTOS, POR PERSONAL OCUPADOS Y
SITUACION ECONOMICA. SEGUN DIVISION Y GRUPO DE ACTIVIDAD,1992

PERSONAL OCUPADOS AL (31 DE AGOSTO) SITUACION ECONOMICA
NUMERO VALOR (MILES DE COLONES)
DE TOTAL  |PROPIETARIOS, SOCIOS|ADMINISTRATI
CODIGO DIVISION Y GRUPO DE ACTIVIDAD ESTABLECI- ACTIVOS, TRABAJORES |TECNICOS,OPERARIOS ~ |REMUNERA-| COMPRAS DE| VENTASDE |MARGEN
Cliv MIENTOS FAMILIARES Y OTROS |OBREROS Y VENDEDORES| CIONES |MERCADERIAS|MERCADERIAS| BRUTO
TOTAL| M F NO REMUNERADOS  |REMUNERADOS PAGADAS O SERVICIOS
M F M ‘F 1/

Total 97,118 151,836 47,550 104,286 33,763 81,709 13,787 22,577 471,141 7,387,213 10,931,254 3,544,041

61 Comercio por Mayor 1,153 2,550 1,442 1,108 733 804 709 304 17,846 473,565 594,756 121,191
6101 Materias Primas Agricolas 188 412 230 182 119 140 111 42 1,823 129,226 153,237 24,011
6102 Minerales, Metales, Product. Quimic. Industriales 81 167 133 34 75 14 58 20 1,770 10,228 16,760 6,532
6103 Madera Aserrada y Materiales de Construccion 114 266 211 55 94 27 117 28 1,683 25,128 33,763 8,635
6104 Mag.y Mat.para la Inds. el Comer.Agric.y Vehiculos 61 177 117 60 28 14 89 46 4,001 15,477 31,445 15,968
6105 Articulos de Ferreteria y Eléctricos 7 7 7 - 7 - - 483 840 357
6106 Muebles y Accesorios para el Hogar 34 101 82 19 27 7 55 12 843 1,616 4,243 2,627
6107 Géneros Textiles y Prendas de Vestir 6 12 6 6 6 6 - - 216 270 54
6108 Productos Alimenticios, Bebidas y Tabaco 547 1,156 513 643 295 548 218 95 4,042 239,016 286,897 47,881
6109 Comercio por Mayor no Clasificado en otra Parte 115 252 143 109 82 48 61 61 3,684 52,175 67,301 15,126
62 Comercio por Menor 71,250 100,421 26,232 74,189 20,035 62,863 6,197 11,326 250,970 6,032,470 8,438,200 2,405,730
6200 Comercio por Menor 611 717 236 481 230 464 6 17 377 44,801 54,655 9,854
6201 Abacerias y otras Tien.para la Ven.de Prod.Alim.Beb 48,759 62,37512,982 49,393 11,542 45,946 1,440 3,447 54,497 3,185,633 4,410,223 1,224,590
6202 Farmacias 2,062 3,672 1,108 2,564 752 1,627 356 937 18,823 287,552 382,396 94,844




6203 Tiend.de Generos Textiles Pren.de Vestir y Calzado 5844 9,043 2,418 6,625 1,701 4,745 717 1,880 41,322 684,632
6204 Muebles y Accesorios para el Hogar 1,599 3,299 1,506 1,793 903 756 603 1,037 24,612 210,302
6205 Ferreterias 1,230 2,320 1,382 938 713 659 669 279 15,805 166,869
6206 Vehiculos, Automotores y Motocicletas 430 1,073 829 244 326 122 503 122 12,489 79,311
6207 Estaciones de Gasolina 165 370 305 65 140 55 165 10 2,445 71,695
6708 Grandes Almacenes y Bazares 3,321 5399 1,117 4,282 868 3,062 249 1,220 20,481 315,399
6209 Comercio por Menor no Clasificado en otra Parte 7,229 12,153 4,349 7,804 2,860 5,427 1,489 2,377 60,119 986,276

63 Restaurantes y Hoteles 10,822 21,205 3,523 17,682 2,577 12,315 946 5,367 56,047 606,610
6310 Rest.Cafés y otros Estab.que Expenden Comida y Beb. 10,406 20,189 2,897 17,292 2,265 12,065 632 5227 50,707 587,125
6320 Hoteles,Casa de Huésp.Camp.y otros lugares de Aloj. 416 1,016 626 390 312 250 314 140 5,340 19,485

81 Establecimientos Financieros 140 2712 142 130 89 44 53 86 3,128 3,795
8101 Instituciones Financieras 1 2 - 2 - - 2 38 5
8102 Otros Establecimientos Financieros 139 270 142 128 89 44 53 84 3,090 3,790

82 Seguros 3 8 4 4 2 2 4 138 1,182
8200 Seguros 3 8 4 2 2 4 138 1,182

83 Bienes Inmuebles y Serv. Prestados a las Empresas 1,928 4,303 2,068 2,235 1,364 725 704 1,510 35,702 33,351

1/ Incluye pagos complementarios de la mano de obra, aportados por el empleador.

8310 Bienes Inmuebles 302 526 259 @ 267 161 183 98 84 2,422 3,969
8321 Servicios Juridicos 941 2,172 1,015 1,157 743 301 272 856 15,821 8,478

942,486
340,567
254,107
127,040
81,685
461,231
1,383,810

945,234
904,276
40,958

90,748
83

90,665

1,813
1,813

174,339

EL SALVADOR

29,729
63,236

257,854
130,265
87,238
47,729
9,990
145,832
397,534

338,624
317,151
21,473

86,953
78

86,875

631
631

140,988

25,760
54,758



8322
8323
8324
8325
8329
8330

92
9200

93
9310
9331
9332
9391
9399

94
9411
9412
9413
9414
9415
9490

95
9511
9512
9513
9514
9519

Serv. de Contabilidad, Auditoria y Tened.de Libros
Serv. de Elaboracion de Datos y de Tabulacion
Servicios Técnicos y Arquitectonicos

Servicios de Publicidad

Servicios Prestados a las Empresas, N.E.P.

Alguiler y Arrendamiento de Maquinaria y Equipo

Servicios de Saneamiento y Similares

Servicios de Saneamiento y Similares

Servicios Sociales y otros Serv.Comunales Conexos
Instruccién Publica

Servicios Médicos y Odontolégicos y otros

Servicios de Veterinaria

Organizaciones Religiosas

Servicios Sociales y Serv.Comunales Conexos, N.E.P.

Servicios de Diversion y Esparcimiento

Produccion de Peliculas Cinematograficas

Distrib. y Exhibicion de Peliculas Cinematogréaficas
Emisiones de Radio y Television

Productores Teatrales y Servicios de Esparcimiento
Actores, Compositores y otros Art. Independientes
Servicios de Diversion y Esparcimiento

Servicios Personales y de los Hogares
Reparacion de Calzado y otros

Talleres de Reparaciones Eléctricas
Reparaciones de Automéviles y Motocicletas
Reparacion de Relojes y Joyas

Otros Servicios de Reparacion, N.E.P.

175
23
146
17
314
10

31
3

3,221
392
2,804
21

742
13
137
10
N
15
476

7,828
816
1,301
1,847
267
406

534
46
302
35
668
20

104
104

6,515
915
5,530
56

1,469
26
231
30
189
25
968

244

214
18
298
20

77
77

2,510
231
2,242
28

1,014
7

138
25
174
25
645

14,989 10,538

1,202
2,263
5,129
420
837

1,097
1,947
4,620
372
706

290
46

17
370

27
27

4,005
684
3,288
28

4,451
105
316
509

48
131

151

17
12
175

23
23

1,924
135
1,773
14

584

52
10
1M
25
379

6,432
855
1,435
2,083
303
436

40
23

"
167

1,695
331
1,348

219

33

181

3,029
93
215
233
48
95

93

97

123

54

54

586

430

86

63

266

4,106
242
512

2,537

69
270

250
23
88

203

236

1,422

101
276

36

5,406
222
5,979
891
4,206
755

712
712

37,525
6,523
30,275
329
398

7,366
162
1,566
365
1,063

4,210

61,707
2,314
6,885

29,515

633
3,726

1,228

290
6,485
1,281
9,250
2,370

580
580

51,383
2,164
47,778
448
952

41

17,074
2,540
4,055

270
1,608
110
8,491

167,203
10,344
23,136
48,753

3,428
8,603

14,068
790
34,053
4,809
23,449
4,205

2,387
2,387

243,929
22,306
214,789
1,666
5117
51

47,154
34171
9,780
925
5,788
260

26,930

392,694
22,786
55,380

123,183

8,570
22,887

12,840
500
27,568
3,528
14,199
1,835

1,807
1,807

192,546
20,142
167,011
1,218
4,165
10

30,080
931
5,725
655
4,180
150
18,439

225,491
12,442
32,244
74,430

5,142
14,284



9520 Lavanderias y Servicios de Lavanderias 23 47 30 17 12

9591 Peluquerias y Salones de Belleza 2424 3,713 890 2,823 692 2,037
9592 Estud.Fotogr ficos,Incluida la Fotografia Comercial 471 881 554 327 406 228
9599  Servicios Personales, N.E.P. 273 497 322 175 210 80

Fuente: Direccién General de Estadisticas y Censos

198
148
112

17
786
99
95

842
9,880
5,341
2,571

124
39,447
25,556

7,812

996
89,591
48,384
20,917

872
50,144
22,828
13,105



ANEXO N° 5

o

CORPORACION SALVADORES A
DE TURISMO

Registro de Nacional de Turismo

Requisitos indispensables a presentrar para inscribirser
en el Registro Nacional de Turismo

Primer Paso para inscribir laEmpresa en RNT:

Si es persona natural:
1) Remision de solicitud por parte del Solicitante
2)  Fotocopia de la Inscripcion de la Matricula de Empresas y Establecimiento en el Registro de Comercio, relacionada con la Empresa
turistica que desea inscribir
3)  Declaracion Jurada
4)  Formulario para la inscripcion en el Registro Nacional de Turismo debera de estar completo
5)  Copia de DUl y NIT del propietario

Si es persona Juridica
1) Remision de solicitud por parte del Representante Legal
2)  Fotocopia de la Inscripcion de la Matricula de Empresas y Establecimiento en el Registro de Comercio, , relacionada con la Empresa
turistica que desea inscribir
3)  Declaracion Jurada
4)  Formulario para la inscripcion en el Registro Nacional de Turismo debera de estar completo
5)  Copia de la Escritura Publica de Constitucion de la Sociedad debidamente inscrita a Registro de Comercio
6)  Copia de DUl y NIT del Representante Legal

Modelo de Declaracién Jurada

Yo , , de ___-afios de edad, del domicilio de , actuando en mi calidad de de la sociedad
Declaro bajo juramento que toda la informacién contenida en el formulario de inscripcion del Registro Nacional de Turismo, asi como de sus

anexos, son verdaderos y autorizo a la Corporacion Salvadorefia de Turismo, para indagar sobre la certeza de la misma, comprometiéndome a suministrar

cualquier otra informacién que pueda ser requerida.

,alos ___dias del mes de de dos mil seis

Firma de titular
Representante Legal o Apoderado

Pago para inscribicion el Registro Nacional de Turismo

El registro de cada una de sus Empresas Turisticas y del titular, causaran los siguientes derechos en Dolares de los Estados Unidos de América:

a) Inscripcion de Empresas Turisticas de acuerdo a sus activos totales:
Hasta USS$ 12,000.00 .............ovveureerreeisseesneeiseesssesisssssssesssssssssssssssssssssassssasssssssssssssssssssssssssssnssssassssssesns
De US$ 12,001.00 hasta US$ 25,000.00...............cooweveemereemmmeririnereimmeirissseiisssesissesessnssssssssssssnsessisssssssnsess
De US$ 25,001.00 hasta US$ 50,000.00 ....
De US$ 50,001.00 hasta US$ 200,000.00.............cccmreemevemmreemeeerimeeirseeeseeesseesssssesseessssssssessssssssessssssssssesns




De US$ 200,000.00 €1 QUBIANTE ..........ccovvecvveererirsisieieiesvesieeeeesteesesstsves s s asssssasssssesassssesassssesassansnaes US$ 200.00
b) Inscripcion del Titular, ya sea persona natural o juridica, Veinticinco Délares (US$ 25.00)
¢) Renovacién bianual de los respectivos registros, Veinticinco Délares (US$ 25.00).
d) Registro de traspasos, modificaciones y cancelaciones de registro a solicitud de parte interesada, Cincuenta Délares (US$ 50.00).

Los derechos antes mencionados se pagaran en la Tesoreria Institucional de CORSATUR.
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ANEXO N° 6

CORPORACION SALVADORENA DE TURISMO

Registro Nacional de Turismo

GUIA PARA LA ELABORACION DEL FORMULARIO PARA LA INSCRIPCION EN

EL REGISTRO NACIONAL DE TURISMO.

Base legal:

Conforme al art. 9 de la Ley de Turismo CORATUR ejerce la administracion y control del Registro Nacional
de Turismo (RNT) en el que podran inscribirse las empresas turisticas que operen en el pais, las cuales
gozaran de los beneficios e incentivos cuando asi lo soliciten y cumplan con los requisitos legales y Art. 19-
A. de la Ley de CORSATUR, mediante el cual se crea el RNT.

Indicaciones Generales:

>

>
>

>

>

Lea cuidadosamente el presente instructivo; de ser posible contar con el formulario a complementar
simultaneamente para comprender apropiadamente cada una de las secciones del mismo.

Llenar el formulario a maquina, procesador de texto o manuscrito con letra de molde legible.

El formulario con la informacion completa debera presentarse en las oficinas de CORSATUR
ubicadas en Av. El Espino No. 68. URB. Madre Selva, Santa Elena, Antiguo Cuscatlan, La Libertad,
El Salvador, C.A.

Llamar al teléfono: 2243-7835 con la Unidad Juridica de CORSATUR para consultas particulares
sobre el llenado del formulario y del proceso de inscripcion en general 6 al e-mail
etobias@corsatur.gob.sv

En el formato de inscripcion indicar con una (X) las casillas que se apliquen a la empresa en
particular.

Tener disponibles para consulta los documentos de NIT, NRC, DUI, Matricula de comercio.

Requisitos a presentar para inscribirse:

>

>

>

Solicitud en la cual solicitan la inscripcion de la empresa suscrita por el propietario y/o representante
legal o apoderado.

Formulario de inscripcion y anexo debidamente lleno; el anexo dependera del tipo de empresa a ser
registrada.

Fotocopia de la Matricula de comercio.

Documentos a complementar:

>

Formulario de inscripcion, la presentacion de este formato es obligatorio para cualquier tipo de
empresa turistica que solicite su inscripcion en el Registro de turismo.

Anexos, ademés de presentar el formulario de inscripcion el solicitante debera llenar el anexo
correspondiente de acuerdo al tipo de empresa turistica asi:
a) Anexo A- Transporte de cabotaje aéreo y maritimo; transporte acuatico y arrendadoras de
vehiculos.
b) Anexo B- Alojamiento, Gastronomia, Bares y similares
c) Anexo C- Operadores de Turismo receptivo y guias de turismo
d) Anexo D - Parques Acudticos


mailto:etobias@corsatur.gob.sv

De acuerdo al tipo de actividad turistica que realiza la empresa y de no existir un anexo que se adecue a dicha
actividad serd conveniente que cada empresa presente un perfil de la empresa con los servicios ofrecidos
como anexo al formulario de inscripcion.

Formulario de Inscripcion:
El formulario consta de las siguientes secciones:

Secciones:
a) Datos Obligatorios de la empresa.
b)Datos del representante legal
c) Datos del establecimiento
d)Servicios Ofrecidos
e) Anexo a completar segun los servicios ofrecidos
f) Uso Exclusivo de CORSATUR.

A continuacion de detalla cada una de las secciones que forman parte del formulario de inscripcion. :
Seccién A

Datos Obligatorios de la empresa turistica

Persona natural.

Correlativo de Control: es un nimero correlativo asignado por CORSATUR.

Tipo de propietario:

1. Personal Natural.

2. Persona Juridica.
3

NUmero de Registro asignado: este nimero sera unico y servira para identificar el documento dentro del
sistema informéatico de CORSATUR.

Las dos primeras casillas identifican el codigo de departamento, las dos siguientes casillas identifican el
cédigo del municipio y las Gltimas seis casillas identifican la matricula de comercio.

NRC: Numero del Registro del Contribuyente asignado por el Ministerio de Hacienda.

NIT: NUmero de Identificacion Tributaria asignado por el Ministerio de Hacienda.

Nombre y apellido cuando el propietario sea una persona natural.

Numero y Fecha de inscripcion de la sociedad en el Registro de Comercio.

Numero del Documento Unico de Identidad del propietario cuando sea una persona natural.
Teléfonos maviles y fijos, de la empresa.

Direccion electrénica (e-mail), de la empresa.

NUmero de la matricula de comercio.

Nacionalidad de la sociedad o del propietario cuando este sea una persona natural.

NUmero de acreditacion del guia turistico asignado por la institucion competente en la materia.

Seccién B
Datos del representante legal

Relacionada con el representante legal de la empresa y/o persona natural.

Nombre del representante legal de la sociedad.



Ndmero de DUI.
Numero de NIT.

Seccion C
Datos del establecimiento

Relacionada con los datos propiamente del establecimiento en particular.

Nombre o razdn social de la sociedad.

Nombre comercia inscrito en el Registro de Comercio.

Giro o actividad econdmica segun registro de IVA.

Activo Declarado en US dolares segun la matricula de comercio.
Organos de administracion: Junta directiva o Administrador nico.
Direccion para oir notificaciones.

Direccion de la empresa o establecimiento.

Direcciones URL (Sitio web en Internet).

Seccion D
Servicios Ofrecidos

Relacionada a la clase de servicios que ofrece la empresa:

1. Alojamiento, Servicio turistico relativo a la posibilidad de pernoctar en las instalaciones del
establecimiento.

2. Guia de Turismo, Servicio turistico relativo a brindar informacion, orientacion, acompafiamiento
hacia los sitios de interés turistico.

3. Operador de Turismo, Servicio turistico relativo al manejo de la demanda turistica nacional o
extranjera hacia los sitios de interés turistico por medio de paquetes turisticos que pueden contener
todas las opciones recreativas, alimenticias y de alojamiento incluidas.

4. Transporte de cabotaje aéreo 0 maritimo, es el servicio turistico de llevar a personas desde un punto
hacia otro punto distinto tanto de forma aérea o maritima.

5. Arrendamiento de vehiculos a turistas, servicio turistico por medio del cual se le provee a quien lo
requiere vehiculo(s) equipados apropiadamente con énfasis en la comodidad de quien lo usa.

6. Transporte acuatico, servicio turistico de recreacion en lagos, mar y similares por ejemplo, Jet Sky,
paseos en lanchas entre otros.

7. Promotor de tiempo compartido y multipropiedad son proyectos habitaciones en donde puede
reservarse el uso de habitaciones por al menos 7 dias 0 mas.

8. Parque acuatico, servicios turisticos que ofrecen toboganes en las piscinas de diversos tamafios y
formas acompafiados con diversidad de entretenimientos acuéticos.

9. Gastronomia, bares y Similares, Servicios turisticos relacionados con la oferta gastrondmica y
bebidas.

10. Otros, en este apartado la empresa puede ampliar si es que ofrece otros servicios turisticos no
detallados en el formato.

Seccion E

Anexo a completar segun los servicios ofrecidos

Relacionada con el tipo de anexo que el propietario del establecimiento debe llenar para complementar el
formulario de inscripcién:

Anexo A - Transporte de cabotaje aéreo y maritimo, acuatico y arrendadoras de vehiculos.
Anexo B - Alojamiento, Restaurante, Bares y similares

Anexo C -Operador de Turismo Receptivo y guias turisticos

Anexo D - Parques Acuaticos.



El formulario debe presentarse debidamente firmado por el propietario o representante legal del mismo o de la
empresa.

Seccion F
Uso Exclusivo de CORSATUR.

Informacion de uso exclusivo de CORSATUR.

Toda solicitud sera revisada por la persona receptora de la informacion a fin de determinar en el momento de
su presentacion, si la solicitud y los documentos estdn correctamente elaborados. En caso de detectarse
deficiencias o inconsistencias el receptor puede hacer las sugerencias del caso para completar la informacion.
Unicamente se recibiran aquellos formularios que estén debidamente completos.



E/ Galvador
ANEXO N°7

& Correlativo de Control l:l:l:l:l:l:l
@ R

FORMULARIO PARA LA INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE TURISMO

llenar a maquina o letra de molde legible

CORPORACION SALVADORENA
DE TURISMO

SECCION A - DATOS OBLIGATORIOS DEL PRESTADOR DE SERVICIOS TURISTICOS
Tipo de Propietario: 1 |Persona Natural 2 |Persona Juridica 3_|Numero de Registro asignado (o en caso de modificacién) ‘ - | | | - | | | | | |
4 Fecha de inscripcion de la sociedad en el Registro de Comercio:
NRC! 5 [NIT - - -
Nombre(s) y Apellido(s) del Propietario (conforme al Documento Unico de Identidad): 7
6
Namero de Inscripcion de Sociedad en el Registro de Comercio:
8 Nimero del Documento Unico de Identidad: - 9
Teléfonos fijos y méviles: Direcciones eléctronicas (e-mail): Nimero de |a Matricula de Comercio:
Nacionalidad: Fecha de Nacimiento: Namero de acreditacion del guia turistico (si aplica)
13 14 15
] SECCION B - DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL (si aplica)
16 .
Nombre del Representante legal de la sociedad:
17
Namero del Documento Unico de Identidad 18 INIT - - -
SECCION C - DATOS DEL ESTABLECIMIENTO(si aplica)
Nombre, Razén Social o Denominacion:
19
Nombre Comercial:
20
Giro o Actividad econémica (Segun registro de IVA - Ministerio de Hacienda):
21
Activo Declarado en US Dolares (Segun Matricula Comercio):  |Organos de Administracion:
22 23 24 25
Junta Directiva Administrador Unico Otro
Direccion completa para oir notificaciones:
26
Direccion completa del propietario de la empresa:
27
28
Direcciones URL (Sitios Web en Internet):
SECCION D - SERVICIOS OFRECIDOS
29 |Alojamiento 30 |Guia de Turismo
31 Operador de Turismo 32 |Transporte de cabotaje aéreo o maritimo
33 |Arrendamiento de Vehiculos a turistas 34 |Transporte acuatico
35|Promotor de tiempo compartido-Multipropiedad 36 |Parque acuético
37|Gastronomia, bares y similares 38 | Otros: (detallar):
SECCION E - ANEXO A COMPLETAR SEGUN SERVICIO TURISTICO
Anexo - A SERVICIOS TURISTICOS DE TRANSPORTE DE CABOTAJE AEREO Y/O MARITIMO, ACUATICO Y ARRENDADORAS DE VEHICULOS 39
Anexo - B SERVICIOS TURISTICOS DE ALOJAMIENTO, DE RESTAURANTE Y BARES 40
Anexo - C SERVICIOS TURISTICOS DE OPERADOR DE TURISMO Y GUIAS DE TURISMO 41
Anexo - D SERVICIOS TURISTICOS DE PARQUES ACUATICOS 42
NOMBRE Y FIRMA DEL PROPIETARIO o REPRESENTANTE LEGAL
SECCION F - USO EXCLUSIVO DE CORSATUR
NOMBRE Y FIRMA DEL RECEPTOR NOMBRE Y FIRMA DEL REGISTRADOR DE DATOS NOMBRE Y FIRMA DEL JEFE DEL REGISTRO
LUGAR Y FECHA DE RECEPCION




ANEXO N° 8

De acuerdo a la informacion proporcionada por la Camara Salvadorefia de Turismo (CASATUR) y
por la Corporacién Salvadorefia de Turismo (CORSATUR), existen en el municipio de San Salvador

54 Operadoras de Turismo, y éstas son:

1. Alligaturs, S. A. de C. V.

2. Amor Tour

3. Corporacién Turistica el Amate.
4. Discovery Tours

5. Eco Mayan Tours.

6. Eva Tours

7. Gray Line Tours

8. Green Expeditions

9. Grupo Tropic

10. Intervac

11. Network Travel Turavia

13. Papagayo

14. Punta Mango Surf Trips.

15. Reyna Tours

16. Rinsa Tours

17. Rio Aventuras

18. Serfatours

19. Tour in El Salvador

20. Tours & Aventuras

21. Blue Sail Sport Fishing Charters
22. El Salvador Ecolours

23. Avitours

24. Linea Ejecutiva S.A. de C.V.

25. Salvadorean Tours



26. Network Tours

27. Shuttles & Tours

28. Nach Tours & LHS

29. Sol & Tours

30. Inter Tours

31. Aventura Cuscatleca

32. Global Lengua

33. Medic's Service & Tourism

34. Aeromar Div. de Turismo

35. Discovery Club de Viajes

36. Empretur

37.E - Travel

38. Gaby Tours

39. Galaxia Tours

40. Gordo Tours

41. Guacamaya Eco Tours

42. Inter Price Tours Mayoristas

43. Latino's Tours

44. Mayoristas Dos Mil

45. Opentours Paseo Travel Agency
46. Planet Tours

47. Reditur

48. Rinsa Tours Royal Tours Internacional
49. Salvador Tours

50. Set Tours

51. Tracel Time

52. Turavia

53. Hola Tours

54. Jaguar Tours SA Proviecsi (Coviatur)



ANEXO N°9

Datos de identificacion

1. Sexo:

Masculino Femenino

2. Edad:

18a 24 25a 34 35a44 45a 54 55 a mas

3. Estado civil:
Soltero (a)

Separado (a) ___

4. Nivel de estudio:

Basica Bachillerato Técnico Universitario Post Grado

5. Profesion u oficio:

Profesionales/técnicos Ejecutivo /Gerente/ Empleado administrativo
Comerciantes/vendedores Estudiantes Ama de casa Pensionados
Otra

6. Nivel de ingreso mensual:
$0.00 a $200 $200a2$400___  $40029$600____  $600a $800__

$800 en adelante

Casado (a) ____ Viudo (a) ____ Divorciado (a) Unidn libre



7. ¢Lugar de residencia?

Barrio Colonia Residencial Urbanizacion otro

8. ¢ Municipio donde reside?

San Salvador Apopa llopango Mejicanos Oto

Datos Generales.

9. ¢ Hace turismo interno?

Si No

Si su respuesta es “si” conteste la pregunta 10 y aqui finaliza su encuesta, y si su respuesta es “no”

pase a la interrogante 11.

10. ¢ De qué Tipo?

Turismo de descanso o simplemente de sol y playa Ecoturismo
Turismo de aventura Turismo agricola o agroturismo
Turismo cultura Turismo gastronémico

11. ¢ Le gustaria hacer turismo interno?

Si No



ANEXO N°10
Evaluacion de factores claves de su idea empresarial.

Objetivos:
La evaluacion de factores claves se ha disefiado para comprender cuales son los factores claves a
considerar antes de poner en marcha un nuevo emprendimiento y que grado de control se tiene
sobre esos factores en el presente.
Se trata de una herramienta de reflexion acerca de en qué condiciones se encuentra usted y su idea
para ponerse en marcha. Es un primer acercamiento a los aspectos mas importantes que debera
planificar, manejar y controlar en su nuevo negocio 0 en su nuevo proyecto. Es un paso
fundamental hacia la elaboracion de su plan de negocios.
La utilidad de un buen plan de negocios depende en gran medida de la cantidad y calidad de
informacidn con que cuente para su elaboracién. Para poder determinar qué y cuanta informacion
hace falta, es necesario identificar los principales aspectos claves que determinan el éxito 6 fracaso
de su nueva empresa. Este instrumento es la guia que le ayudara a determinar un plan de accion de
busqueda de la informacién necesaria para realizar su plan de negocios.
Instrucciones:
Para cada una de las areas claves encontrara una serie de preguntas. Todas las respuestas que
usted realice deberan ser calificadas con uno de los siguientes términos:

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacion / no sé

P: Poco(a) / pobre

A: Aceptable

M: Mucho(a)
En cada pregunta encontrara 4 casillas, en el margen derecho de la pagina, donde calificara su
respuesta. Si para alguna pregunta no tiene informacién ¢ ain no conoce la respuesta, califiquela
como D (deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacién / no sé).
Recuerde que no sélo estd evaluando los factores en si mismos, sino también el grado de
informacion, y por lo tanto de control que usted tiene sobre ellos.
Al finalizar las preguntas de cada factor tendra la oportunidad de evaluar al factor globalmente. La
evaluacion de todo el factor depende de la importancia relativa de cada una de las preguntas con
respecto a las demas.
Usted deberé considerar si la pregunta se aplica 0 no en su caso y si asi lo fuese, qué importancia
tiene respecto a las demas. No realice un promedio para determinar la evaluacion global del factor.
Tenga en cuenta que a veces una sola respuesta califica como D, puede llevar a que todo el factor
merezca esa evaluacion.
Esta es una forma de medir el grado de riesgo en que se encuentra actualmente su idea empresarial
y las necesidades de capacitacion. Por ultimo, recuerde que el mas interesado en obtener resultado
util en esta tarea es usted; responda con franqueza.



Cuadro N° 4

. EL CONCEPTO DE NEGOCIO

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacion / no sé
A: Aceptable M: Mucho(a)

P: Poco(a) / pobre

Pregunta

Notas

D

1

¢ Tiene especificado claramente el concepto de
negocio de su futura empresa?

2

¢ El concepto de su negocio sirve para resolver un
gran problema ¢ satisfacer una gran necesidad?

¢ Usted tiene claro por qué es necesaria su empresa
en el mercado?

¢ Qué utilidad 6 valor recibiran sus futuros clientes
distintos de los que ya reciben las otras empresas?

Evaluacion Global

Cuadro N° 5

2. EL MERCADO

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacion / no sé
A: Aceptable M: Mucho(a)

P: Poco(a) / pobre

Pregunta

Notas

D

1

¢ Tiene definido que necesidades especificas
satisface sus productos?

¢ Qué grado de evidencias tiene de que los clientes
acepten sus producto ¢ alguno similar ya existente en
el mercado?

¢ Tiene especificados quienes son ¢ seran sus
clientes?

¢ Existen, en este momento, suficientes clientes como
para justificar la puesta en marcha de este negocio?

¢ Conoce quiénes son sus competidores, sus
fortalezas y debilidades?

¢ Qué tan facil es entrar en el mercado?

¢ Qué participacion del mercado piensa obtener y en
qué plazo?

Evaluacion Global




Cuadro N° 6

3. EIPRODUCTO

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacién /nosé  P: Poco(a) / pobre
A: Aceptable M: Mucho(a)

Pregunta Notas D

1 ¢Enqué estado de desarrollo se encuentran sus
productos?

2 | ;Arealizado alguna experiencia comercial con su
producto

3 | ¢ Tiene especificado cuales son los atributos
particulares de sus productos o servicios que haran
que los consumidores lo escojan?

4 ¢ Qué tan faciles de copiar son sus productos?

5 ¢ Qué posibilidad tiene de proteger sus productos a
través de patentes u otras formas?

6 ¢ Qué tanto se diferencias sus productos de los ya
existentes en el mercado?

7 | ¢Cumplen sus productos legalmente con estandares
de requisitos técnicos y del consumidor?

Evaluacion Global 0




Cuadro N° 7

4. OPERACIONES

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacion / no sé
A: Aceptable M: Mucho(a)

P: Poco(a) / pobre

Pregunta

Notas

D

1 ¢ A determinado los niveles de produccion y venta que
debera comenzar el primer afio?

2 ¢ Qué tanta experiencia y conocimiento tiene de la
tecnologia necesaria para producir y distribuir sus
productos en la calidad y tiempos necesarios para el
cliente?

3 ¢ Tiene determinado los costos asociados a la
produccion y venta de sus productos?

4 | iAprevisto como puede aumentar rapidamente su
capacidad de produccion ante posibles aumento en
demanda?

5 | ¢Tiene identificadas fuentes y alternativas de
abastecimientos de materias primas y otros insumos?

6 ¢ A considerado qué personal clave operara en su
empresa ¢,y como conseguirlo?

Evaluacion Global




Cuadro N° 8

5. RECURSOS NECESARIO Y FINANCIAMIENTO

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacién /no sé  P: Poco(a) / pobre
A: Aceptable M: Mucho(a)

Pregunta Notas D

1 A considerado todas las inversiones necesarias para
el funcionamiento regular del negocio en la escala
prevista, al igual que los costos de arranque?

2 | Adeterminado cual es el nivel maximo de produccion
que podra alcanzar con las inversiones que proyecta
realizar?

3 ¢ Qué porcentaje de las inversiones se financiaran
con fondos propios y qué porcentajes debera ser
financiado por terceros?

4 | 4Adesarrollado contactos con fuentes de
financiamiento 6 con eventuales socios capitalistas?

5 ¢ Cuenta con suficientes recursos propios como para
mantener el control de las decisiones de su empresa?

Evaluacion Global 0




Cuadro N°9

6. RENTABILIDAD

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informaciéon /nosé  P: Poco(a) / pobre
A: Aceptable M: Mucho(a)

Pregunta Notas D

1 ¢ Tiene informacion acerca de la rentabilidad
esperada en negocios similares al que usted
implementar?

2 | ¢Conoce los margenes de utilidad que generan sus
productos una vez deducidos los costos de
produccion y ventas?

3 ¢A realizado estimaciones del nivel de gastos
necesarios para operar su negocio?

4 | ;Tiene una estimacion de cual es el nivel minimo de
ventas necesarias para comenzar a generar
ganancias?

5 ¢ Tiene claro que importe de utilidades (deducidos de
los impuestos) generara su negocio y si ese importe
es realmente atractivo para usted?

6 ¢ Tiene establecido que puede hacer con sus
inversiones si la empresa fracasa?

Evaluacion Global 0




Cuadro N°10

7. GERENCIAMIENTO

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacién /no sé  P: Poco(a) / pobre
A: Aceptable M: Mucho(a)

Pregunta Notas DI|P |A M
1 ¢ Ha tenido experiencia en dirigir este mismo negocio X
0 uno similar?
2 | ¢Hatenido alguna capacitacion en el area X
gerenciamiento de empresas?
3 | ¢Su experiencia y capacitacion son adecuadas a las X

exigencias del negocio de tal forma que contribuyan
en forma importante al éxito del mismo?

4 ¢ Ha pensado en quienes formaran su equipo de X
socios y/o colaboradores y si estos aportan
habilidades diferentes a las suyas respecto al
gerenciamiento y operacidn de su negocio?

Evaluacion Global 0 |0 (4]0

Como interpretar los resultados
Para interpretar los resultados, se analizara cada una de las preguntas a través de los criterios
establecidos que permitiran identificar el grado de conocimiento que posee la persona
emprendedora y que deben de considerarse antes de iniciar el proyecto. Los criterios de calificacién
seran los siguientes:

D: Deficiente/ no / ninguno (a)/ no tengo informacion / no sé

P: Poco(a) / pobre

A: Aceptable

M: Mucho(a)
Donde.
Los elementos calificados por el emprendedor como D y P, daran como resultado la
necesidad de capacitacion hacia el emprendedor; mientras que los elementos calificados como Ay
M significaran elementos a favor del proyecto de la persona emprendedora.



ANEXO 11

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
Facultad de Ciencias Economicas

Escuela de Administracién de Empresas

Universidad de El Salvador

Cuestionario Dirigido a las Personas del Municipio de San Salvador

Objetivo: Determinar los gustos y preferencias de los habitantes del municipio de San Salvador en cuanto a
realizar viajes para conocer sitios turisticos de El Salvador, de manera que contribuya con la investigacién que
se esta realizando.

Indicaciones: Por favor lea detenidamente el cuestionario, y marque con una X las respuestas que segun

su criterio considere conveniente y complete cuando sea necesario.

I. DATOS GENERALES.
1. Edad:
2. De 18 a 25 afios - d. De 36 a 40 afios O
b. De 26 a 30 afios ] e. De 41 a 45 afios L]
c. De 31 a 35 afios ] f. De mas de 45 afios 1]
2. Nivel de Ingreso
a. De $100.00 a $250.00 [ c. De $401.00 a $550.00 N
b. De $251.00 a $400.00 - d. De $501.00 en adelante L]
3. Estado Familiar
a. Soltero(a) ] ¢. Divorciado(a) 1]
b. Casado (a) ] e. Viudo (a) O
d. Acompafiado (a) L]


http://images.google.com.sv/imgres?imgurl=www.cimat.ues.edu.sv/imagenes/MINERVA1.JPG&imgrefurl=http://www.cimat.ues.edu.sv/olimpiada_matematica_bases.htm&h=360&w=340&sz=58&tbnid=BdF6k9p8RZQJ:&tbnh=116&tbnw=110&start=1&prev=/images%3Fq%3DMINERVA%20
http://images.google.com.sv/imgres?imgurl=www.cimat.ues.edu.sv/imagenes/MINERVA1.JPG&imgrefurl=http://www.cimat.ues.edu.sv/olimpiada_matematica_bases.htm&h=360&w=340&sz=58&tbnid=BdF6k9p8RZQJ:&tbnh=116&tbnw=110&start=1&prev=/images%3Fq%3DMINERVA%20
http://images.google.com.sv/imgres?imgurl=www.cimat.ues.edu.sv/imagenes/MINERVA1.JPG&imgrefurl=http://www.cimat.ues.edu.sv/olimpiada_matematica_bases.htm&h=360&w=340&sz=58&tbnid=BdF6k9p8RZQJ:&tbnh=116&tbnw=110&start=1&prev=/images%3Fq%3DMINERVA%20

4. ; Cuantos miembros integran su grupo familiar?

a. De 1 a 2 personas ] c. De 5 a 6 personas ]
b. De 3 a 4 personas 1] d. Mas de 7 personas ]
Il. CONTENIDO
5. ¢ Qué clase de turismo realiza cuando vacaciona?
a. Turismo interno (dentro del pais) L] b. Turismo externo (Fuera del pais) L]
c. Ambas [ d. Ninguno ]

Si su respuesta fueron los literales b ¢ d, aqui finaliza la encuesta, muchas gracias por su colaboracién.

6. ¢ Cudles de los siguientes lugares turisticos ha visitado?

a. Lagos (] b. Pueblos Coloniales (] c. Volcanes/Montafias
d. Playas ] e. Parques Acuaticos ] f. Sitios Arqueoldgicos
g. Rios (] h. Bosques (] i. Ciudades

7. ¢ Asigne un numero del 1 al 4, a las Rutas Turisticas que prefiere visitar?

(1= mayor preferencia, 2= preferencia media, 3= menor preferencia, 4= baja preferencia)

a. Ruta de las Flores ] b. Cerro El Pital y Miramundo (R. Cumbres)
c. Pequin y Morazén (R. Paz) 1] d. Suchitoto e llobasco (R. Colonial)

e. Bosque El Imposible [ f. Montecristo

f. Playas [ g. Parques Acuéticos

g. Ruta Arqueoldgica ]

8. ¢En qué época del afio le gustaria visitar estas Rutas Turisticas?
a. Fines de semana ] b. Dias de semana ] c. Dias festivos
d. Semana Santa 1] e. Vacaciones de Agosto 1] f. Fin de afio

g. Otros ] Especifique:

OO0

0o

O O



9. ¢ Qué busca cuando visita lugares turisticos?
a. Paz y tranquilidad b. Contacto con la naturaleza
c. Compartir con la familia d. Compartir con amigos

e. Compartir con su pareja f. Conocer nuevos lugares

o0 oo

g. Alejarse de la rutina h. Actividades extremas

10. ; Qué lo motiva al elegir un destino turistico?

a. El precio ] b. Los servicios que ofrece [] c.LaRuta
d. Hospitalidad ] e. Aseo [] f. Vias de Acceso
g. Otro ] Especifique:

11. Cuando decide vacacionar, ; Como se entera de la existencia de las ofertas turisticas que llene sus

expectativas?

a. Por recomendacion L1 b.Radio L] c. Television
d. Vallas publicitarias Ll d. Hojas volantes Ll e. Pancartas
f. Directorio telefonico L] g. Internet L] h. Brochures
i. Exposiciones en Ferias L] j. Periédicos L] k. Revistas

|. Kioscos informativos L1 m. Otros [ Especifique:

12. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por las siguientes Rutas Turisticas?

Precio |
$10.00 a $20.00 | $21.00 a $30.00 |$31.00 o mas
Ruta Turistica

Ruta de las Flores

Cerro El Pital y Miramundo

Perquin y Morazén (R. Paz)

Suchitoto e llobasco

Bosque el Imposible

Montecristo

Playas

Parques Acuaticos

Ruta Arqueoldgica

0 0O0n

0 O

0 odod



13. ¢ Qué medios utiliza cuando viaja para conocer sitios turisticos?

a. Tour operadores ] b. Excursiones eventuales [ ¢. Medio propio ]

Si su respuesta son los literales b 6 ¢, conteste la pregunta 14, de lo contrario pase a la pregunta 16

14. ; Le gustaria utilizar los servicios de tour operadores?

a.Si  [] b. No ]

¢Por qué?

Aqui finaliza su en cuesta. Gracias por su colaboracion

15.¢ Cual de los siguientes tour operadores conoce?

a.EvaTours [] b. Eco Mayan Tours. (1. Salvadorean Tours ]
d. Avitours [ e. Guacamaya Eco Tours 1+ . Alligaturs ]
g. Amor Tour [ h. Georurismo -] Rinsa Tours [

16. De los Tour operadores que conoce, ¢Con cuales ha visitado por lo menos una tuta turistica de El

Salvador?

Especifique:

17. ¢ Con qué frecuencia utiliza los servicios que ofrecen las tour operadoras?
a. Semanal (] b. Mensual (] c. Trimestral (]
d. Anual ] e.Otra ] Especifique:

18. ¢ Cuales son las caracteristicas que lo motivan a adquirir los servicios de tour operadores?
a. Servicio todo incluido ] b. precios bajos [] c.Promociones

d. Calidad del servicio ] e. Ubicacion [1 f. Experiencia

g. Transporte seguro ]

L]
L]



19. ¢ Cudles de los siguientes medios de transporte prefiere al momento de realizar un viaje turistico?
a. Unidades de 6 a 10 Pasajeros (Microbus) ] b. Unidades de 11 a 25 (Coaster) [
c. Unidades de 26 a mas Pasajeros (Bus) ]

20. ¢ Cual de las siguientes caracteristicas usted prefiere en la unidad de transporte?
a. Asientos reclinables [ 1 b. Equipo de audio/CD/DVD [ ] c. Cortinas ]

i MUCHAS GRACIAS POR SU VALIOSA COLABORACION, QUE PASE FELIZ DIA!!



ANEXO 12
RESULTADOS OBTENIDOS

Presentamos a continuacion los resultados obtenidos, de la investigacion de mercado.

Datos Generales.

1. Edad
Edad Fr. %
18-25 30 37
26-30 14 18
31-35 15 19
36-40 8 10
41-45 4 5
45 0 méas 9 1
Comentario:

El 37% de las personas encuestadas corresponden al intervalo de edades entre los 18 y 25 afios, un 19% se
encuentran edades entre los 31 a 35 afios, seguidamente el 18% es representado por edades entre 26 a 30
afios, un 11% lo comprenden personas con edades entre 45 6 mas, seguidamente con un 10% se encuentran
edades entre 36 a 40 afios y por ultimo, con un 5% las personas cuyas edades oscilan entre los 41-45 afios.

Estos datos permiten observar los porcentajes comprendidos en cada nicho de mercado tanto a nivel joven,
joven adulto y adulto ; y de esta manera poder garantizar a través del plan de negocios el disefio de

estrategias mercadoldgicas que hagan de GEOTUR una opcién para viajar.



2. Nivel de Ingreso

Ingreso frecuencia %
$100 a $250 25 31
$251 a $400 25 31
$401 a $550 13 16
$501 en adelante 17 22
Comentario:

La mayoria de personas reciben un ingreso entre $100.00 y $400.00 representado porcentualmente por un
31% cada intervalo; el 22% cuenta con ingresos de $501.00 en adelante, y por Ultimo, un 16% esta
representado por personas cuyos ingresos oscilan entre $401.00 a $550.00 dolares.

Estos indicadores permiten observar los niveles de ingresos que poseen las personas en el municipio de
San Salvador; y en el cual el intervalo de ingresos de $100.00 a $400.00, se considerara para desarrollar

las politicas de precios dentro del plan de negocios.

3. Estado Familiar

Estado Familiar | Frecuencia %
Soltero 42 52
Casado 32 39
Acompariado 2 3
Divorciado 2 3
Viudo 2 3
Comentario:

El 52% de las personas encuestadas que visitan lugares turisticos son en su mayoria soltero(a),
seguidamente un 39% se encuentran las personas casadas, y un 3% lo representan personas cuyo estado
familiar son acompafiada(o), viuda(o) y divorciada(o).

Estos datos permiten poder enfocar estrategias promocionales en los paquetes turisticos dirigidos a las
personas cuyo estado familiar es soltero(a) y casado(a), y de esta manera poder establecer una estrategia de

diferenciacion en el servicio que ofrece GEOTUR.



4. ;Cuantos miembros integran su grupo familiar?

Numero de miembros frecuencia %
1a2 19 24
a4 31 39
5a6 20 25
Mas de 7 10 12
Comentario:

Del total de personas encuestadas un 39% manifestd que su grupo familiar estéd integrado de 3 a 4
miembros, mientras que un 25% de 5 a 6 personas, seguidamente un 24% lo integran familias de 1 a 2
miembros y por ultimo, un total de 13% esta representado por familias de 7 a méas personas ; 1o que nos
indica que se disefiaran en el plan de negocios paquetes promocionales dirigidos a las familias cuyos
integrantes son de 3 a 4 miembros y de esta manera poder entrar en los gustos y preferencias de los

consumidores.

5. ¢Qué clase de turismo realiza cuando vacaciona?

Clase de Turismo Frecuencia %
Turismo Interno 41 51
Turismo externo 7 9
Ambas 24 30
Ninguno 8 10
Comentario:

Del total de encuestados, un poco mas de la mitad manifestd que prefiere vacacionar dentro del pais y
representa un 51%, seguidamente un 30% dijo que prefiere vacacionar fuera del pais, un 10% hace turismo
tanto dentro como fuera del pais y un 10% no hace ningun tipo de turismo.

Esto nos permite observar la aceptacién que puede tener primeramente el servicio turistico de la empresa en
los habitantes del municipio de San Salvador, ya que la mayoria prefiere desarrollar turismo interno; y ala
vez disefiar estrategias de publicidad enfocadas a las personas que deciden hacer turismo fuera del pais,

para que se queden dentro de nuestro territorio.



6. ¢Cuales de los siguientes lugares turisticos ha visitado?

Lugares Turisticos | Frecuencia %
Lagos 34 10
Pueblos coloniales 45 14
Volcanes/Montafias 25 7
Playas 64 19
Parques acuaticos 37 1
Sitios arqueoldgicos 29 9
Rios 32 10
Bosques 25 7
Ciudades 27 8
No Responde 15 5

Comentario:

Todos los lugares turisticos han sido visitados por nuestros encuestados, pero en mayor proporcién un 19% a
visitado las playas, un 14% los pueblos coloniales, el 11% dijo que los parques acuaticos, un 10% los lagos,
9% de la poblacion ha visitado sitios arqueologicos y Bosques, mientras que el 8% visita ciudades vy
finalmente el 7% han visitado los volcanes/montafias de El Salvador.

Esto nos permite identificar los lugares turisticos mas visitados por los habitantes del Municipio de San

Salvador, y de esta manera poder analizar ofertas turisticas encaminadas a estas rutas.



7. ¢Asigne un numero del 1 al 4 a las rutas turisticas que prefiere visitar?

Preferencia 1 2 3 4
Ruta Frecuencia | % | Frecuencia | % | Frecuencia | % | Frecuencia | %
Ruta de las Flores 15 19 20 25 9 1 5 6
Cerro El Pital y Miramundo 8 10 4 5 13 16 6 7
Perquin y Morazan (R. Paz) 8 10 3 4 7 9 4 5
Suchitoto e llobasco 2 3 9 11 10 13 15 19
Bosque el Imposible 5 6 4 5 2 2 8 10
Montecristo 0 0 3 4 7 9 4 5
Playas 25 31 12 15 6 7 5 6
Parques Acuaticos 1 1 8 10 10 13 10 13
Ruta Arqueoldgica 1 1 2 2 1 1 8 10
No Responde 15 19 15 19 15 19 15 19

Comentario:

Del total de personas encuestadas respondio que la ruta turistica de mayor preferencia son las playas con un
38%, un total de 31% respondi6é que como segunda opciodn visitaria la Ruta de las Flores, en tercer lugar se

ubica con un 20% la ruta turistica el Cerro El Pital y Miramundo y un 24% dijo que como ultima opcion de

preferencia se encuentra Suchitoto e llobasco.

Esto indica que las rutas turisticas en El Salvador mas demandadas por las personas son las playas, Ruta
de las Flores, Cerro El Pital y Miramundo y Suchitoto e llobasco ; esto permitira dirigir el plan de negocios a

incrementar la demanda de estas 4 rutas turisticas en el pais y que actualmente ofrece la empresa

GEOTUR en el municipio de San Salvador.




8. ¢En qué época del afio le gustaria visitar estas rutas turisticas?

Epoca del afio Frecuencia %
Fines de semana 40 33
Dias de semana 4 3
Dias Festivos 9 8
Semana Santa 10 8
Vacaciones de Agosto 24 20
Fin de Afio 17 14
Otros 1 1
No Responde 15 13
Comentario:

De las personas encuestadas un 33% dijo que le gustaria visitar las rutas turisticas de mayor preferencia los
fines de semana, un 20% durante las vacaciones de Agosto, el 14% en fin de afio, un 8% durante las
vacaciones de Semana Santa, un 8% en dias festivos, un 3% durante dias de semana y el 1% en otros.
Estos datos contribuyen a desarrollar dentro del plan de negocios estrategias que permitan conquistar al
cliente a través del ofrecimiento de opciones turisticas durante los fines de semana, vacaciones de Agosto, fin
de afio y Semana Santa, que son las épocas en la que las personas les gustarian visitar las rutas turisticas

antes mencionados.

9. ¢Qué busca cuando visita lugares turisticos?

Respuesta Frecuencia %
Paz y tranquilidad 34 18
Contacto con la naturaleza 22 11
Compartir con la familia 35 18
Compartir con los amigos 19 10
Compartir con su pareja 15 8
Conocer nuevos lugares 22 1
Alejarse de la rutina 23 12
Actividades extremas 7 4
No Responde 15 8




Comentario:

Las razones por orden de prioridad que buscan las personas cuando deciden visitar un lugar turistico se
encuentra con un 18% compartir con la familia, un 18% busca paz y tranquilidad, el 12% opina que quiere
alejarse de la rutina, y de igual forma tener contacto con la naturaleza, el 11% menciona que desea conocer
nuevos lugares, mientras que un 8% busca compartir con su pareja y por ultimo, un 4% opind que busca
desarrollar actividades extremas.

Esto indicadores permiten desarrollar dentro del plan de negocios estrategias promocionales enfocados a
disefiar campafias publicitarias dirigidas al compartir con la familia y el deseo de la busqueda de paz y

tranquilidad.

10. ;Qué lo motiva a elegir un destino turistico?

Respuesta Frecuencia %
Paz y tranquilidad 34 18
Contacto con la naturaleza 22 11
Compartir con la familia 35 18
Compartir con los amigos 19 10
Compartir con su pareja 15 8
Conocer nuevos lugares 22 1
Alejarse de la rutina 23 12
Actividades extremas 7 4
No Responde 15 8
Comentario:

Del total de personas encuestadas un 28% considera como factor de decision para seleccionar el lugar
turistico el precio, seguidamente con un 18% la Hospitalidad de las personas, un 14% opina que los servicios
que ofrece la ruta turistica, el 13% dijo que el aseo, un 12% opina que la ruta, el 11% menciona que son las
vias de acceso y por Ultimo, el 4% opind que son otros los factores los determinantes.

Estos datos permiten disefiar en el plan de negocios estrategias de entrada valoradas por el cliente como los
factores mas importantes para decidir un destino turistico, los cuales son el precio y la hospitalidad de las

personas.



11. Cuando decide vacacionar. ; Como se entera de la existencia de las ofertas turisticas que

llene sus expectativas?

Medio Frecuencia %
Por recomendacion 39 25
Radio 17 11
Television 18 11
Vallas Publicitarias 5 3
Hojas Volantes 4 3
Pancartas 3 2
Directorio Telefonico 0 0
Internet 16 10
Brochures 4 3
Exposicion en Ferias 6 4
Periddicos 15 10
Revistas 7 4
Kioscos informativos 2 1
Otros 4 3
No Responde 15 10
Comentario:

Un total de 25% de los encuestados menciond que se enteran de las ofertas turisticas que llenen sus
expectativas por recomendacion del lugar, un 11% dijo que el medio por el que se enteran es la television, el
11% opina que es a través de la radio, mientras que un 10% manifesté que son a través de medios como
Internet y periodicos, el 4% menciond que es a través de revistas, un 3% por vallas publicitarias y exposicion
en ferias, el 3% dijo que a través de hojas volantes y Brochure y otros medios , el 1% respondi6 que por
medio de kioscos informativos, mientras que uno de los medios nunca utilizados son los directorios

telefénicos.

Estos indicadores contribuyen a disefiar en el plan de negocios las estrategias de publicidad en los medios
mas utilizados por las personas como lo son la television y la radio, ya que esto permitira garantizar que se ha

seleccionado los medios mas adecuado para dar a conocer la empresa GEOTUR vy los servicios esta ofrece.



12. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por las siguientes Rutas Turisticas?

Tarifa| $10.00 a $20.00 | $21.00 a $30.00 $31.00 o mas
N Frecuencia | % | Frecuencia | % | Frecuencia | %
Ruta de las Flores 52 12 12 8 2 4
Cerro El Pital y Miramundo 49 11 14 10 4 8
Perquin y Morazan (R. Paz) 48 11 13 9 7 13
Suchitoto e llobasco 47 10 17 12 4 8
Bosque el Imposible 43 10 18 13 5 9
Montecristo 45 10 9 6 7 13
Playas 45 10 18 13 4 8
Parques Acuaticos 50 11 13 9 3 6
Ruta Arqueoldgica 54 12 12 9 1 2
No Responde 15 3 15 1 15 29
Comentario:

Del total de rutas de encuestas se observé que las personas estan dispuestos a pagar en todas las rutas de
$10.00 a $20.00, lo que se debe de tomar en cuenta en el plan de negocios para disefiar politicas de precios
adecuadas al servicios que se quiere ofrecer, y por lo tanto poder ser mas competitivos ante el mercado a

través de una estrategias de precios.

13. ¢Qué medios utiliza cuando viaja para conocer sitios turisticos?

Medios utilizados Frecuencia %
Tour operadores 6 7
Excursiones eventuales 24 30

Medio Propio 50 63




Comentario:

Los medios que mas se utilizan para viajar y conocer sitios turisticos son los medios propios con un
porcentaje de 63% y con un 30% las excursiones eventuales y los menos utilizados son los tour operadores
conen 7%.

Estos indicadores nos permiten identificar que se deben de disefar panfletos informativos, donde se dé a
conocer a las personas qué son los tour operadores y cudles son las ventajas que trae el visitar las

diferentes rutas turisticas a través del servicio que ofrecen los tour y en especifico GEOTUR.

14. ;Le gusta utilizar los servicios de Tour Operadores?

Respuesta Frecuencia %
Si 39 49
No 14 17
No contesto 27 34
Comentario:

Un significativo 49% manifestd que si le gustaria utilizar el servicio de tour operadores mientras que un 17%
dijo que no esta interesado y el restante 34% se limito a no contestar. Este es un dato que nos permite
determinar la aceptacion de la tour operadora GEOTUR en los habitantes del Municipio de San Salvador, y de
la misma forma desarrollar estrategias de publicidad encaminadas a dar a conocer la empresa y los servicios

que ofrece.



15. ¢Cual de los siguientes Tour Operadores conoce?

Tour Operadora Frecuencia %
Eva Tours 9 1
Eco Mayan Tours 2 2
Salvadorean Tours 3 4
Avitours 5 6
Guacamaya Eco Tours 3 4
Alligatours 2 2
Amor Tours 7 9
Geoturismo 1 1
Rinsa Tours 2 3
No Responde 46 58
Comentario:

De los tour operadores que la mayoria de encuestados dijo conocer tenemos a Eva Tours con un 11%, el 9%
manifestd conocer Amor Tours, el 6% Avitours, un 4% Salvadorean Tour y Guacamaya Eco Tours, un 2%
dijo conocer a los tour operadores Eco Mayan Tours, Alligatours y Rinsa Tours. El tour operador menos
conocido en el municipio de San Salvador es: Geoturismo.

Datos que son importantes para determinar la competencia y asi buscar estrategias en producto, precio,
promocién y plaza que genere una ventaja competitiva para nuestra empresa y poder asi competir en el

mercado.

17. ¢Con qué frecuencia utiliza los servicios que ofrecen las Tour Operadoras?

Frecuencia Fr %
Semanal 0 0
Mensual 0 0
Trimestral 1 1
Anual 11 14
Otra 4 5
No Responde 64 80




Comentario:

La frecuencia con que la mayoria de encuestados utiliza los servicios de los tour operadores es anualmente,
representado por un 14%, en menor proporcién otras opciones y un minimo porcentaje representado por un
5% manifiesta que trimestralmente, mientras que en periodos como semanal y mensual no tienen ningln
porcentaje.

Estos permite determinar que se debe de trabajar en estrategias que garanticen que las personas conozcan
las ventajas que trae el viajar con tour operadoras, de tal manera que se pueda crear en el cliente el deseo

de viajar en forma mas frecuente con el servicio que ofrece GEOTUR.

18. ¢Cuales son las caracteristicas que lo motivan a adquirir los servicios de los Tour Operador?

Caracteristicas Frecuencia %
Servicio todo incluido 10 13
Precios bajos 7 9
Promociones 5 6
Calidad del Servicio 1 1
Ubicacion 1 1
Experiencia 0 0
Transporte seguro 7 9
No Responde 49 61

Comentario:

Las caracteristicas que motivan a la mayoria de las personas a adquirir los servicios de tour operadores es el
servicio todo incluido esto representado por un 13%, seguido de un 9% dijeron que los precios bajos y
transporte seguro, y en un menor porcentaje de 6% la ubicacion, y el 1% mencion6 que la calidad del servicio
y las promociones, no considerando asi la experiencia. Este dato es importante porque de esta forma se
puede conocer que es lo que las personas demandan del servicio y por ende se realizaran mejores

estrategias y planes en cuanto a producto, precio, plaza y promocidn.



19. ¢Cuales de los siguiente medio de transporte prefiere al momento de realizar un viaje

turistico?

Transporte Frecuencia %
Unidades de 6 a 10 pax 19 24
Unidades de 11 a 25 pax 28 35
Unidades de 26 a mas pax 21 26
No Responde 12 15
Comentario:

Del total de personas encuestadas un 24% dijo que el medio transporte preferido para viajar son las coster,
seguido de los buses con un 35% y en menor proporcion los microbuses con un 26%.

Estos indicadores permiten establecer dentro del plan de negocios las caracteristicas del servicio que mas
demandan los clientes en cuando al medio de transporte que prefieren al momento de realizar un viaje
turistico.

20. ¢Cual de las siguientes caracteristicas usted prefiere en la unidad de transporte?

Caracteristicas Frecuencia %
Asientos reclinables 50 43
Equipo de audio 27 23
Cortinas 25 21
No Responde 15 13
Comentario:

Las caracteristicas del transporte que mas prefieren las personas son los asientos reclinables con un 43% y
con un 23% es que tengan equipo de audio y con un 21% es que tengan cortinas, lo que permitira establecer
en el plan negocios las caracteristicas mas demandadas por la poblacion en las unidades de transporte a la

hora de realizar viajes turisticos.



ANEXO N° 13

LAPRENSA

GRAFICA Antiguo Cuscatlan, 7 de noviembre de 2007.

Sefores

GEOTUR
Atn: Luis Cuellar
Presente

Con un atento saludo y mis mejores deseos de éxitos en el desarrollo de sus labores, les

estoy presentando a continuacion nuestra propuesta para la publicacion de anuncios en las

siguientes secciones:

NeTlEelASsS DE VMERDAD

Medida Seccion Sociales Seccion Economia
B/N B/N
1/4 de pagina $299.68 $ 355.87

1/2 pagina $599.35 $711.73
Cintillo $322.73 $ 383.24
6x3.5”

Robapagina $922.08 $1,094.97
5x12”

Una pagina $1,198.70 $1,423.46
6x13”

Precios Incluyen IVA 'y descuento especial

Incluye un color sin costo

Esperando que la oferta sea de su completo agrado y que tengamos muy pronto la

oportunidad de poder servirles, me suscribo a sus apreciables drdenes

Lisseth de Bracamonte
Ejecutiva de Ventas
Tel. directo 2241-2360
Fax 289-1801; 7844-8030




ANEXO N° 14

Tel.-Fax: (503)2223-6792 / 2223-6793 / 2223-6797. e-mail: ventas@sp.com.sv

Publicitart
C r10$ L8
COTIZACION No. 15872/07
Cliente :AVITOURS
Atn :Lic. Luis Angel Cuellar
Fecha ‘Martes, 07 de Agosto de 2007
Pago $60% anticipo y 40% contra entrega
Observaciones * Los Precios No Incluyen IVA
CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNIT. TOTAL
GUIA: Etapa 1 con instalacion
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $764.00 $764.00
Medidas: 26.5 x 1.80 mts.
0l Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $141.00 $141.00
Medidas: 4.90 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $121.00 $121.00
Medidas: 4.20 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $104.00 $104.00
Medidas:3.60 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $133.00 $133.00
Medidas:4.60 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $123.00 $123.00
Medidas:4.30 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $150.00 $150.00
Medidas:5.20 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $196.00 $196.00
Medidas: 6.80 x 1.80 mts.
01  Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $144.00 $144.00
Medidas: 5.00 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $210.00 $210.00
Medidas: 7.30 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $150.00 $150.00
Medidas: 5.20 x 1.80 mts.
01 Banner en lona impresa full color con ojetes en las esquinas. $188.00 $188.00
Medidas: 6.50 x 1.80 mts.
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