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RESUMEN

Tomando en cuenta la poca oferta de productos destinados a la desinfeccion de frutas,
verduras y agua no purificada, surge la necesidad de proponer soluciones a la
problematica, de los efectos que causa el consumo de alimentos y agua contaminada o
clorada, especialmente en las familias de mas bajos recursos econdémicos en el

municipio de San Salvador.

La problematica antes mencionada, dio origen a que el equipo de investigacion, lleve a
cabo el presente trabajo investigativo el cual tiene como objetivo principal establecer la
factibilidad de producir y comercializar CLOROSANIL, en el municipio de San Salvador,
dicha investigacién se realiz6 para la empresa Oficina Consultora para la Proteccién
del Medio Ambiente, S.A. de C.V. (OFICMA, S.A. DE C.V.).

Para realizar la investigacion de campo fue necesario analizar la oferta y la demanda,
asi como la situacion actual de la empresa, para ello se utilizaron fuentes de
informacion primarias, es decir informacion de clientes potenciales obtenida mediante
encuestas, asimismo fuentes secundarias como libros, tesis, paginas web, informacién

importante para el diagnéstico.

Como parte de la metodologia utilizada para realizar la investigacion se tiene el método
cientifico, que comprende: la observacion del problema, disefio del estudio y trabajo de
campo, éste ultimo incluy6 con la recoleccion y procesamiento de datos. Ademas se
utilizaron métodos auxiliares de "Analisis" el cual permitié estudiar cada una de las
partes del problema mas a detalle y la "Sintesis" que permitié integrar todos los
resultados y otros aportes de la investigacion, informacion que sirvi6 para elaborar la

propuesta sobre la factibilidad del proyecto.

En cuanto a las principales conclusiones el equipo de investigacion establecio:
e Se concluye que es factible realizar el proyecto de produccion vy

comercializacion de Clorosanil.



De acuerdo a la investigacion de campo realizada en el municipio de San
Salvador existe una demanda potencial de productos para la desinfeccién de
frutas, verduras y purificacion de agua.

Sé determiné que los clientes potenciales estdn dispuestos a consumir un
nuevo producto que garantice beneficios tangibles a la salud.

El personal muestra una apertura total a la innovacion y actualizacién de los
procedimientos de trabajo que ayuden a optimizar el desempefio y calidad de
los productos elaborados.

OFICMA, S.A. DE C.V. cuenta con el equipo basico para el desarrollo de sus
funciones, sin embargo manifestaron la necesidad de adquirir o disefar
herramientas que permitan desarrollar de una mejor manera los procesos que
ejecutan.

La mejora en los procesos de produccion tendria un impacto en la reduccion de
los tiempos de produccion, representando un ahorro sustancial de tiempo que
puede ser aprovechado para el desarrollo de otras actividades dentro la
empresa.

La empresa OFICMA, S.A. de C.V. cuenta con la experiencia y el conocimiento
requerido para llevar a cabo proyectos enfocados en la proteccion del medio y

salud de los habitantes del municipio de San Salvador.

Con base a las conclusiones se formularon las siguientes recomendaciones:

Realizar las gestiones pertinentes para iniciar el proyecto de produccion y
comercializacion de Clorosanil.

Se recomienda contar con el equipo, material y personal adecuado para
garantizar que la demanda potencial sea cubierta de manera satisfactoria.

Se recomienda crear estrategias de mercadeo que satisfagan las expectativas
del mercado potencial.

Proponer nuevas metodologias de trabajo que se realicen a corto y largo plazo
para mejorar el desempefio de los empleados, buscando que estos puedan
visualizar la calidad de su ejecucion y hacer mejoras aportes o mejoras en los

procesos.



Analizar la factibilidad en cuanto a costos y beneficios la adquisicion de nuevas
herramientas, maquinaria y equipo para el 6ptimo desarrollo de la produccion.
Se recomienda elaborar planes de capacitacion para todo el personal, orientado
a la mejora en los procesos de produccién, que contribuyan a mejorar el
desempenio de sus funciones dentro la empresa.

Se recomienda emplear la experiencia acumulada por el personal en el
desarrollo de nuevos proyectos que beneficien y protejan el medio ambiente asi

como la salud de los habitantes del municipio de San Salvador.



INTRODUCCION

De acuerdo a la investigacion de mercado y la experiencia obtenida por parte de
OFICMA, S.A. de C.V. en el area de salud publica y saneamiento ambiental, se estima
gque en la actualidad existe muy poca oferta de productos en el mercado, destinados a
la desinfeccion de frutas, verduras y agua no purificada, que a su vez sean accesibles
a la mayoria de la poblacion y a precios populares. En el estudio de mercado se
determind que la poblacion del municipio de San Salvador esta utilizando cloro como
agente activo para la eliminacion de agentes biolégicos nocivos a la salud humana,
pero que poco se ha especificado en la orientacion a los usuarios a establecer la
diferencia entre las aplicaciones industriales y las de uso doméstico relacionadas con

la salud humana.

En OFICMA, S.A. de C.V. se han realizado esfuerzos para producir sin aditivos ni
estabilizantes Clorosanil, para atender las necesidades de desinfeccion de frutas,
verduras y agua no purificada, previniendo asi, el uso indebido del cloro industrial o

lejia comercial, por el riesgo a sobredosis al utilizar productos de alta concentracion.

El disefio del proyecto consta del desarrollo de tres capitulos:

El capitulo | esta conformado por el marco tedrico que sustenta la base tedrica en la
cual se fundamenta la investigacion del estudio de factibilidad para la produccion y
comercializacién del Clorosanil, ademas se describe las generalidades de OFICMA
S.A. DE C.V.

El capitulo Il contiene el diagnostico de la factibilidad para la produccion y
comercializacion de Clorosanil, en el municipio de San Salvador, en el que se analiza
la situacion actual de la empresa para poder llevar a cabo el proyecto tanto tecnolégica
como financieramente, se realiza el estudio de mercado en el cual se analiza la oferta 'y
la demanda, el andlisis de precios y la comercializacion del producto. También

contiene las generalidades del estudio técnico, en el que se analiza la cadena de



suministros, el tamafio 6ptimo de la planta de produccion, el estudio econémico y la
evaluacion econdmica en la que se determina la factibilidad y viabilidad del proyecto.

Con base al diagnostico realizado se presenta el capitulo lll, en el que se describe la
propuesta sobre la factibilidad técnica econdmica para la produccién y comercializacion
del Clorosanil, en la que se destaca: la determinacion de los costos de produccion, el
monto de la inversién total inicial, capital de trabajo para iniciar operaciones, el punto
de equilibrio que determina el momento en que la empresa no estd obteniendo
ganancias ni perdidas y finalmente la evaluacibn econdmica que determinara la
factibilidad, para que los inversionistas tomen la decisiébn sobre la ejecucion del

proyecto.



CAPITULO |

MARCO TEORICO DE REFERENCIA PARA EL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
ADMINISTRATIVO, MERCADEO, TECNICO Y ECONOMICO PARA LA
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE “CLOROSANIL” A TRAVES DE
LA EMPRESA “OFICINA CONSULTORA PARA LA PROTECCION DEL
MEDIO AMBIENTE, S.A. DE C.V.”, EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

A. Generalidades de la Empresa OFICMA, S.A. de C.V.

1. Antecedentes’
La empresa surge después de que su fundador se retir6 de trabajar dentro del Sistema
de Salud Publica de El Salvador, en el area de Saneamiento Ambiental; como
resultado de la sensibilizacion y experiencia acumulada, luego de 30 afios de servicio
multidisciplinario y de recibir formacion superior en Eco tecnologia y Salud Ambiental.
Usando recursos personales fundé el 11 de abril de 1994, la “Oficina Consultora para
la proteccién del Medio Ambiente” OFICMA, S.A DE C.V.

Desde su fundacion la empresa ha dedicado esfuerzos a la invencién e innovacion
tecnolégica, proponiendo y desarrollando alternativas viables relacionadas con el Agua
y Saneamiento, contribuyendo a la formacién de personal en Salud Ambiental; también
participando en diversas iniciativas de proyectos de ley y propuestas de normas
relativas al uso racional del agua, desechos sélidos y manejo sanitario de aguas
residuales y excretas. Esta empresa cuenta con nueve colaboradores, tres
gerentes de éarea, el gerente general, su mercado actual lo conforman las
comunidades de escasos recursos a nivel nacional. En cuanto a la
administracion de la empresa esta se encuentra a cargo principalmente del

Gerente General, apoyado por los Gerentes de area.

1https://www.facebook.com/joseplacidolemus/about?section=bio&pnref=about



a. Ubicacion geografica.
La Oficina Consultora para la proteccion del Medio Ambiente, S.A. DE C.V. (OFICMA,
S.A DE C.V.) actualmente posee una oficina administrativa y una planta de produccién

(taller), el detalle de la ubicacién de ambos es el siguiente:

e Oficina administrativa: 29 Av. Nte. Local N° 30 A, Colonia Bonanza, contiguo a

Impressa Repuestos, Ayutuxtepeque San Salvador.

e Planta de produccion: la cual esta ubicada en Lotificacion San Pedro Calle principal
a la cancha, lotes 192 y 193.

b. Estructura organizativa
De acuerdo a lo indicado en el documento de Constitucion de la Sociedad, el
organigrama planteado por la Gerencia General (director) contempla Junta Directiva,
Asistente a Direccidn, tres gerentes de area y nueve colaboradores, el cual se muestra

a continuacion:

Junta directiva

Gerente
General

Asistente a |
Gerencia General

Gerente Gerente de Gerente de
Administrativo Proyectos Produccién

Colaboradores J I— Colaboradores

Asesores de
Servicios

Contador
/Auditor




Funciones Principales?®

Junta Directiva
e Administracion: La administracion de la sociedad estara confiada a un
administrador Gnico propietario o a un Administrador Unico suplente en su caso o

bien a una junta Directiva.

e Representacion legal: EI administrador Unico propietario o el presidente de la Junta
Directiva en su caso, tendran la representacion legal, judicial, extrajudicial y el uso
de la firma social, con amplias facultades de administracion y direccién de los
negocios de la sociedad.

e Atribuciones del administrador Unico y de la junta directiva en su caso. En el
ejercicio de sus atribuciones el Administrador Unico o la Junta Directiva estaran
encargados entre otras cosas de: a) atender a la organizacién interna de la
sociedad y reglamentar su funcionamiento, b) abrir y cerrar agencias, sucursales,
oficinas o dependencias, ¢) nombrar y remover a los Gerentes, Sub Gerentes,
agentes o representantes y sefalarles sus atribuciones y asignarles sus
emolumentos, d) crear las plazas de personal de la sociedad, designarles sus
remuneraciones, e€) Reglamentar el uso de las firmas; elaborar y publicar los

Balances en tiempo y forma, g) Convocar a los accionistas a Junta Generales

e Gerencia: El Administrador Unico o la Junta Directiva en su caso podra nombrar
para la ejecucion de sus decisiones uno o varios Gerentes o Sub-Gerentes, sean o
no accionistas. Los poderes que otorguen determinaran la extensién del mandato y

sus restricciones.

Gerente General
e Ejecutar las 6rdenes y acuerdos de la junta directiva.

e Ejecutar o hacer ejecutar los actos y celebrar los contratos relacionados con el

? Escritura de constitucién de la Sociedad OFICMA, S.A. de C.V.



objeto social.

Convocar a la junta directiva en la forma y oportunidad prevista en los estatutos en
la Ley.

Presentar a la junta directiva balances mensuales de prueba y anuales del ejercicio.
Rendir cuenta de su gestion en la forma y oportunidades sefialadas por la Ley.
Representar a la empresa ante las autoridades judiciales y administrativas, por si o
por medio de apoderados en cualquier gestién, proceso, incidente, diligencia o

asunto que interese a la sociedad.

Asistente a Gerente General

Atender oportunamente a las personas que acuden con cita o solicitan ver al
Director.

Organizar la agenda del Director: giras, audiencias, presentaciones,
reuniones y eventos, tanto internos como externos.

Controlar y enviar informacion al exterior requerida por terceros.

Gerente Administrativo

Realizar conjuntamente con la Direccién, la elaboracién preliminar del presupuesto
de la empresa, analizando las partidas que seran autorizadas para su control y
presupuestacion.

Implementar programas tendientes al ahorro y control del gasto, administrando y
controlando las partidas estratégicas como el suministro de combustible, compras
de activo fijo, vidticos y gastos de representacién para la ejecucion de los
proyectos, etc.

Garantizar la emision oportuna de la némina, verificando que los pagos realizados
correspondan a la plantilla autorizada por la Direccion.

Realizar propuestas de andlisis estratégico a la direccion sobre opciones de
financiamiento, dirigidas a soportar la carga financiera requerida para la atencion y

seguimiento de los proyectos en operacion.



Gerente de Proyectos

Realizar conjuntamente con el Director la planeacién estratégica de la Gerencia a
su cargo, disefiando los objetivos estratégicos a cumplir de acuerdo a la mision y
vision empresarial, asi como al estudio de las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades en torno a las areas a su cargo.

Establecer la relacion permanente con clientes (contactos esenciales) a fin de
identificar nuevas oportunidades de negocio en proyectos dentro de su dmbito de
trabajo.

Coordinar con la Direccion las propuestas técnicas y econdmicas de los procesos
de concursos, licitaciones y/o convenios, asegurando la participacion competitiva
de la empresa.

Garantizar el suministro oportuno de los recursos que sean requeridos por los
proyectos, verificando que estos se soliciten de manera oportuna y de acuerdo a
los procedimientos establecidos por la empresa.

Gerente de Produccién

Supervisar toda la transformacion de la materia prima y material de empaque en
producto terminado.

Coordinar labores del personal y controlar la labor de los supervisores de areas y
de los colaboradores en general.

Velar por el correcto funcionamiento de maquinarias y equipos.

Responsable de las existencias de materia prima, material de empaque y
productos en proceso.

Entrenar y supervisar a cada trabajador encargado de algun proceso productivo.

c. Misién

Como equipo se ha realizado un concepto de mision el cual definimos como: Es el

objetivo para el que fue creada la entidad, en la cual se definen los bienes o servicios

ofrecidos tomando en cuenta el mercado objetivo.

Desarrollar y proveer eco tecnologias aplicables a la salud ambiental, vinculadas a

disminuir el impacto por el cambio climéatico, y bajas coberturas en Agua y



Saneamiento, potenciando el reciclaje y la generacién de empleo local, dando soporte

a la poblacién y a organismos de cooperacién nacional e internacional.

d. Vision
Como equipo se ha realizado un concepto de vision el cual definimos como: Se refiere
al hecho de como se observa la entidad en un futuro, es decir que propone la situacion
en la que desean estar en relacién a los bienes y servicios ofrecidos, los clientes a los

que sirve y la manera en que desean trabajar.

Ser una empresa que promueve la Salud Ambiental y el desarrollo humano sostenible,
que contribuye a disminuir la vulnerabilidad del entorno y a mejorar la calidad de vida,
bajo una mistica de trabajo conjunto y vigilancia sanitaria, con enfoque social y de

género.

e. Bienes y/o servicios ofrecidos
OFICMA, S.A. de C.V. se dedica a prestar los servicios de: Investigacion y desarrollo
de Ecotecnologias limpias en Agua y Saneamiento, Fabricacién de equipos portétiles

para producir cloro y casetas desmontables para letrina.

f. Las perspectivas hacia el futuro
La empresa tiene entre sus perspectivas a futuro la revision de sus procesos de

produccion.

En lo que se refiere a la atencién al cliente, la empresa pretende ampliar la manera en
la que proporcionarda informacion de los productos o servicios. En cuanto al area
financiera pretenden evaluar la busqueda de nuevos fondos para poner en marcha

nuevos proyectos o servicios relacionados al rubro de la empresa.

g. Los valores
Los valores que promueve la empresa son los siguientes:
¢ Responsabilidad

e Confianza



e Honestidad
e Calidad
e Seguridad

e Trabajo en equipo

2. Marco legal

El marco legal por el cual se rige la empresa es el siguiente: OFICMA, S.A. de C.V.
esta legalmente constituida como una sociedad anénima de capital variable,
actualmente cuenta con todos los permisos de ley que son requeridos para su
funcionamiento, tales como: libros de IVA?, cédigo de comercio, pago de impuestos
como lo establece el cédigo tributario, pago de retenciones ISSS, AFP, asi mismo el
pago de salarios con base a la escala de salario minimo establecida por el Ministerio
de Trabajo y Prevision Social.

El aspecto juridico en el funcionamiento de una empresa es de vital importancia ya que
este es el que dicta las normas, requerimientos y directrices a seguir, todo lo
anteriormente mencionado es de vital importancia para la empresa pues ello ha de

repercutir en los costos y beneficios que los inversionistas puedan obtener.

OFICMA, S.A. DE C.V. est4 sujeta a gran variedad de leyes como son las siguientes:

a. La Constituciéon de la Republica de El Salvador
Decreto Constituyente N°: 38 Diario Oficial N°.:234 Tomo N°.:281 Fecha de Emision
15/12/1983, Fecha de Publicacién 16/12/1983 Articulos 2, 38, 69.
Tiene como prop6sito hacer valer los derechos de las personas y las obligaciones de
las mismas. Establece las condiciones y relaciones laborales en el trato entre patronos
y empleados. El Estado controlard la calidad de los productos alimenticios y las
condiciones ambientales que puedan afectar el bienestar y la salud de los habitantes

de la Republica ya que constituye un bien publico.

3 Impuesto al Valor Agregado, que tiene su base en la Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes
Muebles y a la Prestacion de Servicios.



b. Cdédigo de Comercio.
Decreto Legislativo N°: 671 Diario Oficial N°.:140 Tomo N°.:281 Fecha de Emision:
08/05/1970, Fecha de Publicacion: 31/07/1970. Art. 1, 3, 411 romano Il.
Regula a los comerciantes, los actos de comercio y las cosas mercantiles. Ademas la
constitucion, organizacion, la administracion, difusion, liquidacion, transformacion, en
este caso de la gran empresa dedicada a servicios industriales, también los
lineamientos para llevar y presentar de forma legal la contabilidad, cumplimiento con
las disposiciones contenidas en este reglamento y demas legislaciones.
OFICMA, S.A. de C.V. cumple con esta ley cuidando que se lleven a cabo las

obligaciones establecidas en dicha ley si aplica.

c. Ley de Impuesto Sobre la Renta.
Decreto Legislativo N°: 134 Diario Oficial N°.:242 Tomo N°.:313 Fecha de Emision:
18/12/1991, Fecha de Publicaciéon: 21/12/1991. Art. 1.
Tiene como finalidad la eficiencia de la administracion tributaria. Establece que toda
persona natural o juridica que realiza actos o hechos de contenido econémico esta
sujeta al pago del impuesto sobre la renta.
OFICMA, S.A. de C.V. cumple con esta Ley realizando las declaraciones y demas

compromisos establecidos en la misma.

d. Ley de Impuesto ala Transferencia de Bienes Muebles y ala
Prestacidon de Servicios (IVA).

Decreto Legislativo N°: 296 Diario Oficial N°.:143 Tomo N°.:316 Fecha de Emision:
24/07/1992, Fecha de Publicacion: 31/07/1992 . Art. 1.

Tiene como objetivo aplicar el impuesto del 13% a la transferencia, importacion,
exportacion y al consumo de los bienes muebles corporales; y a la presentacion,
importacion, internacion, exportacion y el autoconsumo de servicios.

OFICMA, S.A. de C.V. cumple con esta Ley realizando las declaraciones y demas

compromisos establecidos en la misma.

e. Codigo de Trabajo.
Decreto Legislativo N°: 15 Diario Oficial N°.:142 Tomo N°.:236 Fecha de Emision:



23/06/1972, Fecha de Publicacion: 31/07/1972. Art. 1.

Tiene por objeto principal armonizar las relaciones entre patronos y trabajadores,
estableciendo sus derechos, obligaciones y se funda en principios que tienden al
mejoramiento de las condiciones de vida de los trabajadores.

OFICMA, S.A. de C.V. cumple con este Cddigo brindando las prestaciones y demas

compromisos establecidos en el mismo.

f. Cddigo de Salud.
Decreto Legislativo N°: 955 Diario Oficial N°.:86 Tomo N°.:299 Fecha de Emision:
28/04/1988, Fecha de Publicacion: 11/05/1988. Art. 1
Tiene por objeto desarrollar los principios constitucionales relacionados con la salud
publica y asistencial social de los habitantes de la Republica y las normas para la
organizacién funcionamiento y facultades de instituciones de salud y las relaciones de
éstos entre si en el ejercicio de las profesiones relativas a la salud del pueblo.
OFICMA, S.A. de C.V. cumple con este Cddigo cuidando que se lleven a cabo las
medidas de seguridad e higiene establecidas en el mismo.

g. Ley Del Consejo Superior De Salud y de Las Juntas De Vigilancia de
Las Profesiones De Salud.

Decreto Legislativo N°: 2699 Diario Oficial N°.:168 Tomo N°.:180 Fecha de Emision:
28/08/1958, Fecha de Publicacion: 10/09/1958. Art. 1, 10 lit. c, d, e.

Tiene por objeto regular el ejercicio de las profesiones médicas relacionadas con la
salud del pueblo. Vigilar y controlar el funcionamiento de establecimientos publicos y
particulares dedicados al servicio y atencion de la salud publica.

OFICMA, S.A. de C.V. cumple con esta ley cuidando que se lleven a cabo las

obligaciones establecidas en dicha ley si aplica.

h. Ley de Creacion Del Sistema Salvadorefio Para La Calidad.
Decreto Legislativo N°: 790 Diario Oficial N°.:158 Tomo N°.:392 Fecha de Emision:
21/07/2011, Fecha de Publicacion: 26/08/2011. Art. 1 lit. a, b.
Tiene como objeto proteger los derechos de los consumidores y el goce a un medio

ambiente sano, garantizando la seguridad y calidad de los productos, esta ley también
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es aplicable a todas las personas naturales o juridicas publicas o privadas que
participan en la elaboracion o comercializacion de bienes o servicios.

OFICMA, S.A. de C.V. cumple con esta ley cuidando que se lleven a cabo las
obligaciones establecidas en la misma, si aplica.

i. Leyde Marcas y Otros Signos Distintivos.

Decreto Legislativo N°: 868 Diario Oficial N°.:125 Tomo N°.:356 Fecha de Emision:
06/06/2002, Fecha de Publicacion: 08/07/2002.Art. 1.

Tiene por objeto regular la adquisicibn, mantenimiento, proteccion, modificacion y
licencias de marcas, expresiones o sefiales de publicidad comercial, nombres
comerciales, emblemas, indicaciones geograficas y denominaciones de origen, asi
como la prohibicion de la competencia desleal en tales materias.

OFICMA, S.A. de C.V. cumple con esta ley teniendo el cuidado que se realicen los

tramites obligatorios establecidos en la misma, si aplica.

j. Ley de Adquisiciones y Contrataciones de la Administracién Publica.
Decreto Legislativo N°: 868 Diario Oficial N°.:88 Tomo N°.:347 Fecha de Emision:
05/04/2000, Fecha de Publicacién: 15/05/2000.Art. 1.

Tiene por objeto regular las adquisiciones y contrataciones de obras, bienes y
servicios, que deben celebrar las instituciones de la administracion publica (LACAP).
Es importante mencionar que OFICMA, S.A. de C.V. participa y gana concursos de

adquisiciones relacionados a la prestacion de sus bienes y servicios.

3. Servicios®
Los servicios que prestan la empresa son:
¢ Investigacion y desarrollo de Ecotecnologias limpias en Agua y Saneamiento,
con énfasis en la zona rural, urbano-marginal, poblacién indigena y
comunidades de alta vulnerabilidad a emergencias por fendmenos climaticos.
e Fabricacion de equipos portétiles para producir cloro.

e Casetas Desmontables para letrina.

4https://www.facebook.com/joseplacidolemus/about?section=bio&pnref=about
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B. Generalidades del estudio de factibilidad

Como equipo se ha realizado un concepto de estudio de factibilidad el cual definimos
como: Es una investigacion que proporciona informacion importante, la cual permite
realizar un andlisis para tomar decisiones que permitan establecer si es posible realizar

un proyecto.

1. Qué es un proyecto®
De acuerdo a la definiciébn de Gabriel Baca Urbina un proyecto es la basqueda de una
solucion inteligente al planteamiento de un problema, la cual tiende a resolver una
necesidad humana.
La evaluacién de un proyecto de inversién, cualquiera que éste sea, tiene por objeto
conocer su rentabilidad econémica y social, de tal manera que asegure resolver una

necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable.

Como equipo se ha realizado un concepto de proyecto el cual definimos como: Es una
vision para la creacién de una empresa, producto o servicio, la cual se ve plasmada en
un documento que contiene un estudio, analisis y propuesta de la manera en que se

puede realizar dicho proyecto.

2. Por qué seinvierte y por qué son necesarios los proyectos®
Dia a dia y en cualquier sitio donde nos encontremos, siempre hay a la mano una serie
de productos o servicios proporcionados por el hombre: desde la ropa que vestimos
hasta los alimentos procesados que consumimos y las modernas computadoras que
apoyan en gran medida el trabajo del ser humano. Todos y cada uno de estos bienes y
servicios, antes de su venta comercial, fueron evaluados desde varios puntos de vista,
siempre con el objetivo final de satisfacer una necesidad humana. Después de ello,

alguien tomé la decision de producirlo en masa, para lo cual tuvo que realizar una

*Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Séptima edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013
®Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Séptima edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013
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inversidon econdmica.

Por tanto, siempre que exista una necesidad humana de un bien o un servicio habra
necesidad de invertir, hacerlo es la Unica forma de producir dicho bien o servicio. Es
claro que las inversiones no se hacen soélo porque alguien desea producir determinado
articulo o piensa que al producirlo ganard dinero. En la actualidad una inversion
inteligente requiere una base que la justifique. Dicha base es precisamente un proyecto
estructurado y evaluado que indigue la pauta a seguir. De ahi se deriva la necesidad

de elaborar los proyectos.

3. Decisién sobre un proyecto’
La toma de decisiébn sobre un proyecto requiere de un analisis multidisciplinario de
diferentes especialistas. Una decisién tan crucial no puede ser tomada por una sola
persona con un enfoque limitado, y dado que no existe una metodologia estricta que
guie en la toma de decisiones sobre un proyecto, es posible afirmar categéricamente
gue una decision siempre debe estar fundada en el andlisis de un sin nidmero de
antecedentes aplicando una metodologia légica que abarque la consideracion de todos

los factores que participan y afectan al proyecto.

4. Proceso de preparacion y evaluaciéon de proyectos
Son las actividades encaminadas a la toma de decisiones acerca de invertir en un

proyecto.

5. Partes generales de la evaluacion de proyectos
Cada estudio de inversién es Unico y distinto a todos los demas, la metodologia que se

aplica en cada uno tiene la particularidad de adaptarse a cualquier proyecto.

Las areas generales en las que se aplica la metodologia de la evaluacion de proyectos
son:

e Instalacion de una planta totalmente nueva.

"Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Séptima edicién. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013.
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e Elaboracion de un nuevo producto de una planta ya existente.
e Ampliacion de la capacidad instalada o creacion de sucursales.

e Sustitucién de maquinaria por obsolescencia o capacidad insuficiente.

6. Laevaluacién de proyectos como un proceso y sus alcances
Dentro de un estudio de evaluacion de proyectos podemos distinguir tres niveles de
profundidad.

o Peffil: el cual inicia con una idea basada en el juicio comun y en términos
monetarios soélo presenta célculos globales.

e Anteproyecto: Profundiza en la investigacion de mercado, detalla la
tecnologia a emplear, determina los costos totales y la rentabilidad
econdmica y es la base para que los inversionistas tomen una decision.

e Proyecto definitivo: contiene la informacién del anteproyecto mas los
canales de comercializacibn para el producto, contratos de venta,
actualizacion de las cotizaciones de la inversion y presenta planos

arquitecténicos.

Como equipo se ha realizado un concepto de evaluacion de proyectos el cual
definimos como: Es el analisis de la informacién recopilada en el estudio de factibilidad,
la cual permite determinar si es conveniente realizar el proyecto, modificarlo y

retomarlo o descartarlo.

. . ., .. . 8
C. Generalidades de la organizacion administrativa".

1. Proceso administrativo®
Como equipo se ha elaborado un concepto de proceso administrativo el cual definimos
como: Es el que se refiere a las etapas, actividades y tareas necesarias para alcanzar
el objetivo de administrar una entidad.

Desde finales del siglo XIX se acostumbra definir la administracién en términos de

®Fornos G. Manuel de Jesus. Administracién Financiera |. Segunda edicién. 2014. Pag. 52. Ediciones
contables.

? Stoner James, Freeman Edward, Gilbert Daniel. Administracion. Sexta edicidn. 1996. Pag. 11 Prentice
Hall.
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cuatro funciones especificas de los gerentes: la planificacion, la organizacion, la

direccion y el control.

a. Planificacion.
Planificar implica que los administradores piensan con antelaciobn en sus metas y
acciones, y que basan sus actos en algun método, plan o légica, y no en corazonadas.
Las relaciones y el tiempo son fundamentales para las actividades de la planificacion.
La planificacién produce una imagen de las circunstancias futuras deseables, dados

los recursos actualmente disponibles, las experiencias pasadas, etc.

b. Organizacion.
Organizar es el proceso para ordenar y distribuir el trabajo, la autoridad y los recursos
entre los miembros de una organizacion, de tal manera que éstos puedan alcanzar las
metas de la organizacion. La organizacién produce la estructura de las relaciones de
una organizacion, y estas relaciones estructuradas serviran para realizar los planes

futuros.

c. Direccion
Dirigir implica mandar, influir, y motivar a los empleados para que realicen tareas
esenciales. Los gerentes dirigen con cada una de las personas que trabajan con ellos.
Al establecer el ambiente adecuado, ayudan a sus empleados a hacer su mejor

esfuerzo.

d. Control
El control de la administracion se refiere a que el gerente debe estar seguro de los
actos de los miembros de la organizacioén que, de hecho, la conducen hacia las metas
establecidas, por lo que el gerente puede mantener a la organizacion en el buen
camino. Las organizaciones estan estableciendo, cada vez con mayor frecuencia,

maneras de incluir la calidad en la funcion de control.

2. Analisis de Identidad Corporativa

La identidad corporativa son las caracteristicas que definen la entidad, la personalidad,
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alma y espiritu de la organizacion, sus colores, filosofia, principios, valores y sus
creencias y cualquier otro aspecto afin que defina su personalidad.
La identidad de una organizacion lo constituye todo aquello que permita distinguir a la

organizacion como singular y diferente de las demas.

Como equipo se ha elaborado un concepto de Identidad Corporativa el cual definimos
como: Es la imagen propia de la empresa, es decir como se ve la empresa hacia el
exterior, cOmo se ve a si misma, y como lo ven los empleados. Tiene que ver con la

Mision, Vision, Valores, etc.

Se respondera a una serie de aspectos relacionados a la empresa, los cuales se

detallan a continuacion:

a. Constitucion legal
Se debe establecer ¢cual es la naturaleza legal de la entidad? ¢Si es comerciante
individual o social? ¢ O si es una sociedad de personas o0 sociedad de capital?

b. Historia
Se debe identificar ¢de donde viene la entidad?, su fecha de fundacién y su sinopsis

historica.

c. Ubicacién geografica
Se refiere al hecho de identificar ¢dénde se encuentra la entidad?, es decir la

distribucion geogréfica de la entidad

d. Estructura organizativa®
También conocida como estructura organica, es la descripcion ordenada de las
unidades administrativas de una organizacion en funcién de sus relaciones de
jerarquia.
El organigrama de la empresa se define como: la representacion gréfica de la

estructura organica de una Institucion o de una de sus areas administrativas, en las

%Serrano Ramirez, Américo Alexis. Teoria Administrativa | y Il. Primera edicién. 2004. Pag. 107, 111, 132.
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que se muestran las relaciones que guardan entre si las unidades, departamentos y

secciones que la conforman.

En cuanto a la descripcion de puestos, es la resefia del contenido basico de los
puestos que componen cada unidad administrativa, mientras que la descripcion de
funciones se refiere a la especificacién de las tareas inherentes a cada uno de los
cargos y/o unidades administrativas que forman parte de la estructura orgénica,

necesarios para cumplir con los compromisos de la organizacion.

e. Bienes y/o servicios ofrecidos
Se identificard ¢cual es el negocio de la entidad?, es decir los satisfactores de

necesidades que ofrece la entidad.

f. Las perspectivas hacia el futuro
¢Conoces las perspectivas respecto a finanzas, procesos, personal y atencion al
cliente hacia el futuro? Mejoras proyectadas en las areas financiera, atencion al

cliente, recursos humanos y procesos.

g. Lavision, lamision™
Vision: es la capacidad gerencial de ubicar la empresa en el futuro. En palabras
sencillas, lo que la entidad quiere ser.
Misién: es una formulacion en la que se expresa, de la manera mas clara posible,
¢qué, por qué, como, a quiénes, cuando y dénde hay que hacer y dar lo que hay que
hacer?; de manera concisa es lo que diferencia la entidad de otras, la razén de su

existencia.

h. Los valores'?
Los valores, son principios éticos sobre los que se asienta la cultura de la empresa y
permiten crear las pautas de comportamiento. No se debe olvidar que los valores son

la personalidad de la empresa y no pueden convertirse en una expresion de deseos de

YSerrano Ramirez, Américo Alexis. Teoria Administrativa | y Il. Primera edicién. 2004. P4g. 81.
12http://robertoespinosa.es/2012/10/14/c0mo-definir-mision-vision-y-vaIores-en-la-empresa/
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los dirigentes, sino que tienen que plasmar la realidad. En resumen se debe identificar
en lo que cree la entidad.

i. Capacidad Gerencial
Se buscard analizar los puntos fuertes y débiles de la organizacion en areas tales

como: planeacién, estructura organizativa, coordinacién, recursos y supervision.

j. Capacidad Competitiva

Se buscara determinar el nivel de competitividad de los bienes y/o servicios ofrecidos.

k. Capacidad del personal
En relacién a este punto se buscara determinar si el personal que se contrata tiene

actitudes y habilidades apropiadas.

I. Capacidad tecnoldgica
Se buscara determinar si la tecnologia con la que se cuenta es la mas avanzada y si es

eficiente el uso de la misma en la generacion de bienes y servicios.

m. Andalisis econémico
Es el estudio del comportamiento de variables econémicas que afectan la entidad

como la coyuntura econémica.

n. Andlisis politico legal
Se realiza la situacién actual de variables tales como: la reglamentacién, leyes,

alternancia del poder.

0. Anélisis socio cultural
Se verifica la situacion de aspectos como: crecimiento demografico, principios, valores

y creencias del pais, estabilidad social, seguridad ciudadana, tradiciones y costumbres.

p. Anélisis medioambiental

Se verifica la situacion de aspectos como: recursos naturales, depredacion de recursos
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naturales, responsabilidad social con el ambiente y practicas ecolégicas.

D. Generalidades del estudio de mercado

Como equipo se ha elaborado un concepto de estudio de mercado el cual definimos
como: es un trabajo de investigacibn que permite determinar una necesidad del
mercado, es decir el comportamiento de los consumidores de un segmento de la
poblacion (mercado objetivo), la competencia y la situacién actual del ambiente en el

que se desenvuelve la entidad.

1. Objetivos del estudio de mercado®

De acuerdo con Gabriel Baca Urbina podemos identificar los siguientes objetivos:

¢ Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la posibilidad
de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos existentes en el
mercado.

o Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de
produccion que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados precios.

e Conocer cudles son los medios que se emplean para hacer llegar los bienes y
servicios a los usuarios.

e Dar unaidea al inversionista del riesgo que su producto corre de ser o ho aceptado

en el mercado.

2. Definicién del producto.

a. Descripcion del producto.
En esta parte debe darse una descripcion exacta y detallada del o los productos que se
pretendan elaborar. Esto debe ir acompafado por las normas de calidad que
previamente son establecidas por las entidades ya sea gubernamentales o privadas

encargadas de ello.

BBaca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Séptima edicién. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013
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Como equipo se ha elaborado un concepto de producto el cual definimos como: Es un
bien final, es decir lo que se obtiene después del proceso de transformacion, el cual
esta listo para ser ofrecido por una entidad a los consumidores finales.

b. Naturaleza, Clasificacion y usos del producto.
Los productos pueden clasificarse desde diferentes puntos de vista:
e Por su vida de almacén se clasifican en duraderos (no perecederos).

¢ No duraderos (perecederos).

Los productos de consumo, ya sea intermedio o final, también pueden clasificarse
como:

e De conveniencia

e Productos que se adquieren por comparacion.

e Productos que se adquieren por especialidad.

e Productos no buscados.

c. Productos sustitutos, similares y/o complementarios.
En microeconomia, algunos bienes son clasificados como sustitutivos o
complementarios, en funcién de la respuesta del consumidor respecto al cambio de
algunas variables como el precio.
Un bien o servicio complementario es aquel que se utiliza junto con otro, y un bien

sustitutivo es el que se utiliza en lugar de otro.

3. Definicién del mercado™
De acuerdo a la definicion de Gabriel Baca Urbina, mercado es el area en que
confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las transacciones de

bienes y servicios a precios determinados®®.

“Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Séptima edicién. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013
>Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Séptima edicién. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013
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Como equipo se ha elaborado un concepto de mercado el cual definimos como: Se
refiere al lugar en donde se llevan a cabo transacciones de intercambio entre las

empresas que ofrecen y venden sus productos a los consumidores.

4. Descripcion del mercado consumidor
El tipo de consumidor se define de acuerdo al mercado meta. En tal sentido el mercado
meta son consumidores de industrias, empresas y negocios que abarguen el area de
influencia del proyecto. Algunos consumidores potenciales los podemos encontrar en:
colegios, centros comerciales, restaurantes, clinicas, hospitales, consultorios,

restaurantes, mercados, etc.

5. Caracteristicas del mercado consumidor®
Las caracteristicas del mercado consumidor tienen una aplicacion muy amplia y son las
gue definen las estrategias de mercadeo a seguir, entre las principales caracteristicas

podemos mencionar:

e Caracteristicas demograficas

Las caracteristicas demogréficas son factores importantes que influyen en los
compradores en relacion a su decisiones de compra, ya sea la edad, el sexo, la
educacion, el tipo de hogar, el empleo, los ingresos, la religion, la generacion, la

nacionalidad y/o la clase social.

e Caracteristicas geogréficas

Las caracteristicas geogréficas se refieren a aquellos factores que son influenciados
por la ubicacién de los consumidores. Pueden incluir el pais, la ciudad o estado, el
tamafio de la regiébn o el mercado en que viven, el clima, la poblacion y la densidad.
Estos factores influyen en los gustos del consumidor, en sus estilos y necesidades, de

modo que juegan un papel importante en las decisiones de compra.

16 http://www.ehowenespanol.com/caracteristicas-del-mercado-consumo-info_144406/
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e Caracteristicas psicoldgicas

Las caracteristicas psicolégicas o conductuales se refieren a las caracteristicas que
hacen que los consumidores consideren que ciertos productos son atractivos. Estos
factores incluyen la motivacién, el por qué la gente decide comprar so6lo un producto en
particular; la personalidad, sus gustos y sus desagrados y la voluntad o falta de
voluntad para probar nuevos productos y servicios; y también la lealtad a una marca,

su compromiso con un determinado producto y su apego a una marca en particular.

e Caracteristicas geodemogréficas

El concepto de las caracteristicas geodemogréficos es bastante nuevo y funciona en el
supuesto de que las personas que comparten un perfil similar demogréfico, que son de
un area geogréfica similar y que tienen similares perfiles psicolégicos, deberian tener

gustos similares y tomar sus decisiones de compra de manera parecida.

6. Analisis de lademanda
Como equipo se ha elaborado un concepto de evaluacion de proyectos el cual
definimos como: Se refiere al hecho de determinar la necesidad de bienes y/o servicios

de un segmento de la poblacién (objetivo) de la entidad.

a. Como se analiza la demanda

El principal propésito que se persigue con el analisis de la demanda es determinar y
medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto a un
bien o servicio, asi como establecer la posibilidad de participacién del producto del
proyecto en la satisfaccion de dicha demanda.

La demanda esta en funcion de una serie de factores, como son la necesidad real que
se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la poblacion, y otros, por lo
gue en el estudio habrd que tomar en cuenta informacion proveniente de fuentes

primarias y secundarias, etcétera.

b. Andlisis historico de la demanda total (fuentes secundarias)

Se denominan fuentes secundarias aquellas que reunen la informacion escrita que
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existe sobre el tema, ya sean estadisticas del gobierno, libros, datos de la propia

empresa y otras. Entre las razones que justifican su uso se pueden citar las siguientes:

Pueden solucionar el problema sin necesidad de que se obtenga informacién de
fuentes primarias y, por eso, son las primeras que deben buscarse.

Sus costos de busqueda son muy bajos, en comparacién con el uso de fuentes
primarias.

Aungue no resuelven el problema, ayudan a formular una hipétesis sobre la

solucién y contribuir a la planeacion de la recoleccion de fuentes primarias.

Existen dos tipos de informacién de fuentes secundarias:

Ajenas a la empresa, como las estadisticas de las camaras sectoriales, del
gobierno, las revistas especializadas, etcétera.

Provenientes de la empresa, como es toda la informacion que se reciba a diario por
el solo funcionamiento de la empresa, como son las facturas de ventas. Esta

informacién puede no soélo ser Util, sino la Unica disponible para el estudio.

c. Analisis de datos de fuentes primarias (desarrollo de encuestas)

Las fuentes primarias de informacion estan constituidas por el propio usuario o

consumidor del producto, de manera que para obtener informacién de él es necesario

entrar en contacto directo; ésta se puede hacer en tres formas:

Observar directamente la conducta del usuario. Es el método de observaciéon, que
consiste en acudir a donde esta el usuario y observar la conducta que tiene. Este
método se aplica normalmente en tiendas de todo tipo, para observar los habitos de
conducta de los clientes al comprar. No es muy recomendable como método, pues

no permite investigar los motivos reales de la conducta.

Método de experimentacion. Aqui el investigador obtiene informacion directa del
usuario aplicando y observando cambios de conducta. Por ejemplo, se cambia el
envase de un producto (reactivo) y se observa si por ese hecho el producto tienda a

consumirse mas (0 menos); es decir, se llama método experimental porque trata de
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descubrir relaciones causa-efecto. En dicho método, el investigador puede
controlar y observar las variables que desee.

e Aplicaciéon de un cuestionario al usuario. Si en la evaluacion de un producto nuevo
lo que interesa es determinar qué le gustaria al usuario consumir y cuéles son los
problemas actuales en el abastecimiento de productos similares, no existe mejor
forma de saberlo que preguntar directamente a los interesados por medio de un

cuestionario.

d. Determinacion de la demanda potencial insatisfecha
Es la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en los
afios futuros, sobre la cual se ha determinado que ningun productor actual podra

satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el célculo.

e. Calculo de la demanda potencial insatisfecha
La demanda potencial se obtiene con una simple diferencia, del balance oferta-
demanda, y con los datos proyectados, se puede calcular la probable demanda

potencial o insatisfecha en el futuro.

La mayoria de los miles de productos existentes no se cuenta con suficiente datos de
oferta y demanda. En las estadisticas ese dato solo aparece como unidades

producidas y es asi como se interpreta la oferta y demanda.
7. Andlisis de la oferta'’
Como equipo se ha elaborado un concepto de analisis de la oferta el cual definimos

como: Es la capacidad que tienen las entidades para brindar sus bienes o servicios a la

poblacion, especificamente el mercado objetivo.

Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Sexta edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2010.
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a. Principales tipos de oferta

Con propésitos de andlisis se hace la siguiente clasificacion de la oferta.

En relacion con el nimero de oferentes se reconocen tres tipos:

Oferta competitiva o de mercado libre En ella los productores se encuentran en
circunstancias de libre competencia, sobre todo debido a que existe tal cantidad de
productores del mismo articulo, que la participacibn en el mercado esta
determinada por la calidad, el precio y el servicio que se ofrece al consumidor.
Oferta oligopdlica (del griego oligos, poco) Se caracteriza porque el mercado se
encuentra dominado por solo unos cuantos productores.

Oferta monopdlica Es en la que existe un solo productor del bien o servicio y, por

tal motivo, domina por completo el mercado e impone calidad, precio y cantidad.

b. Como analizar la oferta
Para analizar la oferta en esencia se sigue el mismo procedimiento que en la
investigacion de la demanda, para ello hay que recabar datos de fuentes primarias
y secundarias.
Sin embargo, habrd datos muy importantes que no apareceran en las fuentes
secundarias y, por tanto, serd necesario realizar encuestas. Entre los datos
indispensables para hacer un mejor analisis de la oferta estan:

¢ Numero de productores.

Localizacion.

Capacidad instalada y utilizada.

Calidad y precio de los productos.

Planes de expansion.

Inversion fija y nimero de trabajadores.

c. Proyeccion de la oferta

Tiene la finalidad de determinar la situacion conveniente del mercado al que se

pretende ingresar con determinado bien o servicio.

El andlisis de la proyeccion de la oferta se realiza a través de métodos de proyeccion
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de consumo aparente, como el de extrapolacion de tendencia, ecuacion exponencial y

por nimero de habitantes o clientes.

Para proyectar la oferta se debe estimar la oferta futura, a partir de los datos de
consumo aparente, utilizando uno de los métodos de proyeccion. EI método mas
recomendable es el de extrapolacion de tendencia historica, que podra reflejar el

crecimiento del nUmero de oferentes.

8. Analisis de los precios

a. Tipos de precios

De acuerdo con el autor Baca Urbina, Gabriel, los precios los podemos tipificar como:

Internacional Es el que se usa para articulos de importacién-exportacion. Normalmente

esta cotizado en ddlares estadounidenses y FOB (libre a bordo) en el pais de origen.

Regional externo Es el precio vigente solo en parte de un continente. Por ejemplo,
Centroamérica en América; Europa occidental en Europa, etc. Rige para acuerdos de

intercambio econémico solo en esos paises, y el precio cambia si sale de esa region.

Regional interno Es el precio vigente en solo una parte del pais. Por ejemplo, en el
sureste 0 en la zona norte. Rigen normalmente para articulos que se producen y

consumen en esa region; si se desea consumir en otra, el precio cambia.

Local Precio vigente en una poblacion o poblaciones pequefias y cercanas, fuera de

esa localidad el precio cambia.

b. Como determinar el precio
En cualquier tipo de producto, hay diferentes calidades y distintos precios. El precio
también esta influido por la cantidad que se compre. Para tener una base de calculo de

ingresos futuros es conveniente usar el precio promedio.
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Es importante destacar que este no es el precio que se usa para calcular los ingresos,
excepto que la empresa vaya a vender directamente al consumidor. El precio promedio
gue se obtenga sera la referencia para calcularlo. Habrd que tomar en cuenta el
nuamero de intermediarios que participan en la venta para obtener el precio al que se

vendera al primer intermediario, que es el ingreso que interesa conocer.

Para determinar el precio de venta se sigue una serie de consideraciones, que se

mencionan a continuacion:

e La base de todo precio de venta es el costo de produccién, administracion y ventas,
mas una ganancia. Este porcentaje de ganancia adicional es el que conlleva una
serie de consideraciones estratégicas.

e La segunda consideracion es la demanda potencial del producto y las condiciones
economicas del pais. Existen épocas de bonanza en los paises que pueden ser
aprovechados para elevar un poco los precios. Existen también otras épocas de
crisis econémicas donde lo que interesa es permanecer en el mercado a toda
costa. Las condiciones econdmicas de un pais influyen de manera definitiva en la
fijacion del precio de venta.

e Lareaccion de la competencia es el tercer factor importante a considerar. Si existen
competidores muy fuertes del producto, su primera reaccién frente a un nuevo
competidor probablemente sea bajar el precio del producto para debilitar al nuevo

competidor. Esto a su vez provocara que el nuevo productor ajuste su precio.

c. Proyeccion del precio del producto
Las proyecciones son estimaciones del comportamiento futuro de algunas de

las variables que se utilizaran en él prondstico.

En el @mbito de proyeccion son multiples las alternativas metodologias existentes para
estimar el comportamiento futuro de alguna de las variables del proyecto, esto obliga a

tomar en consideracion lo siguiente:

e La validezde los resultados de la proyeccion que estan intimamente

relacionada con la calidad de los datos de entrada que sirvieron de base para


http://www.monografias.com/trabajos16/comportamiento-humano/comportamiento-humano.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/guiainf/guiainf.shtml#HIPOTES
http://www.monografias.com/trabajos12/pmbok/pmbok.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/basda/basda.shtml
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los prondésticos.

La eleccion del método, esta dependera principalmente de la cantidad y calidad
de los antecedente disponibles, también de los resultados esperado. La
efectividad del método elegido se evaluard en funcién de su precision,
sensibilidad y objetividad.

Precision se percibe en cualquier error en su prondstico porque tendra asociado
un costo. Aungue obviamente no podra exigirse una certeza total a alguno de
los métodos, de esta forma podra exigirsele que garantice una reduccion al
minimo del costo del error en su proyeccion.

Sensibilidad, se percibe al situarse en un medio cambiante, la cual debe ser lo
suficientemente estable para enfrentar cambios agudos.

Objetividad, la informacion que se tome como base de la proyeccién debe
garantizar su validez y oportunidad en una situacién histdérica.

Estos resultados que se obtienen son indicadores de referencia para una
estimacion definitiva, la cual dificilmente serd exacta. Esta deberd

complementarse con el juicio y las apreciaciones del analista.

d. Métodos de proyeccion

El preparador de proyecto dispone de varias alternativas metodoldgicas para proyectar

el mercado y la seleccion, también el uso de una o mas de estas dependeran de una

serie de variables. Una forma de clasificar estas técnicas consiste en hacerlo en

funcion de:

Métodos de caracter subjetivo
Modelos causales

Modelo de serie de tiempo

9. Comercializacion del producto®®

Comercializacién es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o

servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.

A pesar de ser un aspecto poco favorecido en los estudios, la comercializacion es parte

®Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Sexta edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2010.
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vital en el funcionamiento de una empresa. Se puede producir el mejor articulo en su
género y al mejor precio, pero si no se tienen los medios para hacerlo llegar al

consumidor de forma eficiente, esa empresa iréa a la quiebra.

La comercializacion como tal no es la simple transferencia de productos hasta las
manos del consumidor; esta actividad debe conferirle al producto los beneficios de
tiempo y lugar; es decir, una buena comercializacion es la que coloca al producto en un
sitio y momento adecuados, para dar al consumidor la satisfaccion que él espera con la

compra.

Normalmente ninguna empresa esta capacitada, sobre todo en recursos materiales,
para vender todos los productos directamente al consumidor final, para ello las
empresas se ven en la necesidad de contar con los intermediarios, que son empresas
0 negocios propiedad de terceros encargados de transferir el producto de la empresa

productora al consumidor final, para darle el beneficio de tiempo y lugar.

Hay dos tipos de intermediarios: los comerciantes y los agentes. Los primeros
adquieren el titulo de propiedad de la mercancia, mientras que los segundos no lo

hacen, sino solo sirven de contacto entre el productor y el vendedor.

a. Canales de distribucién y su naturaleza
Un canal de distribucién es la ruta que toma un producto para pasar del productor a los

consumidores finales, aunque se detiene en varios puntos de esa trayectoria.

En cada intermediario o punto en el que se detenga esa trayectoria existe un pago
transaccion, ademas de un intercambio de informacion. El productor siempre tratara de

elegir el canal mas ventajoso desde todos los puntos de vista.

Existen dos tipos de productores claramente diferenciados: los de consumo en masa y

los de consumo industrial.
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b. Canales de distribucion del producto
Al efectuar una evaluacion de un proyecto en el nivel de pre factibilidad, el investigador
estd encargado de determinar cuales son los canales mas comunes por los cuales se
comercializan actualmente productos similares y aceptar o proponer algunos otros. Sin
embargo, para hacer las recomendaciones, habrd que sustentarse en tres aspectos
referentes a los objetivos que persiga la nueva empresa y en cuanto esta dispuesta a
intervenir en la comercializacion de su producto. Los tres objetivos de la
comercializacion son:

e Cobertura del mercado

e Control sobre el producto

e Costos

c. Estrategia de introduccién al mercado.
Estrategia viene de la palabra “strategos” que significa general, en su forma mas
amplia es un general en un campo de batalla en plena guerra. Cuando se inicia un
nuevo negocio, tratese de la elaboracién de un nuevo producto o la generaciéon de un
nuevo servicio, en realidad el director o promotor del proyecto toma la posicion de un
general que va a iniciar una batalla. ¢Contra quién?, contra todos los oferentes
actuales que ya estan en el mercado, y que por ese solo hecho, ya llevan una

delantera, y la guerra es precisamente por ganar una parte del mercado.

Cuando no se consideran estrategias, en realidad se est4d hablando de planes
idealizados, donde se espera que todo fluya de forma natural, cuando la realidad no es
asi. La estrategia inicial obvia es la estrategia de introduccion al mercado, y la siguiente
es la de sobrevivencia en el mercado. Pasados algunos afios se podrd pensar en
estrategias de crecimiento o de introduccion a nuevos mercados, o la elaboracién de

nuevos productos.

d. Publicidad®™

Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal de ideas, bienes, o

' http://e-learningmarketing.blogspot.com/2012/07/publicidad-promocion-de-ventas-y.html
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servicios por un patrocinador identificado. Emplea herramientas especificas para
comunicarse con los consumidores: incluye transmisiones por radio o television,

medios impresos, internet, anuncios en exteriores, y otros recursos.

e. Promocion®
PROMOCION DE VENTAS: incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta
de un producto o servicio, emplea herramientas especificas para comunicarse con los
consumidores: incluye descuentos, cupones, exhibidores en puestos de venta, y

demostraciones.

La promocién de ventas consiste en incentivos a corto plazo que fomentan la compra o
la venta de un producto o servicio. Mientras que la publicidad y las ventas personales
ofrecen razones para comprar un producto o servicio, la promocién de ventas ofrece

razones para comprar ya.

E. Generalidades del estudio técnico®

El estudio técnico tiene por objeto verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del
producto que se pretende lanzar al mercado, el andlisis y la determinacién del tamafio,
la localizacion, los equipos, las instalaciones y la organizacion 6ptimos requeridos para
llevar a cabo la produccion del nuevo producto.

El estudio técnico o ingenieria del proyecto determina toda la estructura de la empresa,
y puede subdividirse a su vez en cuatro partes, que son:

Determinacion del tamafio éptimo de la planta, determinacién de la localizacion
Optima de la planta, ingenieria del proyecto y analisis organizativo, administrativo y

legal.

1. Planeacion estratégica de la empresa
En 1980 Michael Porter publicé las primeras ideas sobre la ventaja competitiva. En su

libro sostiene que la competencia entre empresas se genera a través de los activos

%% http://e-learningmarketing.blogspot.com/2012/07/publicidad-promocion-de-ventas-y.html
*'Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Séptima edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013.
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gue posee, conocimientos de tecnologia, reputacion, trabajo en equipo, habilidades
personales, cultura organizacional entre otros aspectos. La empresa que tenga o
aproveche cualquiera de estos aspectos mejor que otras empresas del mismo sector,
tendrd la suficiente fuerza y capacidad para vencer a las empresas rivales. Esta idea
dio lugar a que se desarrollara el concepto de estrategia competitiva, que es un plan
para que la empresa adquiera una ventaja competitiva sustentable, o bien que pueda

reducir las ventajas que tiene la competencia sobre la empresa.

La diferenciacion de producto se debe entender como elaborar un producto con
caracteristicas Unicas que normalmente tiene algun secreto tecnoldgico. Por otro lado
si se logra elaborar el mismo producto a menor costo, también puede convertir a la

empresa en lider de precios en el mercado.

Se ha identificado que las actividades donde inicialmente se puede agregar valor para
el consumidor son en produccién, elaborando un producto diferente o a menor costo; y
en el servicio posventa, prestando mucha atencién al consumidor después de que este

ha comprado y consumido el producto.

2. Lacadenade suministro
La administracién de la cadena de suministro® es la integracion de actividades
materiales y servicios, para transformarlos en bienes intermedios y productos
terminados y los entregan al cliente. Estas actividades incluyen, ademas de compras y
subcontratacion, muchas otras funciones que son importantes para mantener la
relacibn con proveedores y distribuidores. La administracion de la cadena de
suministros comprende la determinacién de: proveedores de transporte, transferencias
de crédito y efectivo, proveedores, distribuidores, cuentas por pagar y por cobrar,
almacenamiento e inventarios, cumplimiento de pedidos y compartir informacion del
cliente, los pronésticos y la produccion. El objetivo es construir una cadena de
suministro que se enfoque en maximizar el valor para el cliente final. La competencia

ya no es entre compafias; si no entre cadenas de suministro. Una administracion

22Jay Heizer, Barry Render, Principios de Administracion de Operaciones, séptima edicion, PEARSON
EDUCACION, México, 2009.
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efectiva de la cadena de suministro convierte a los proveedores en “socios” de la
estrategia de la compafiia para satisfacer un mercado siempre cambiante.
A través de la cadena de suministros fluye materia prima y producto, dinero e

informacion.

Como equipo se ha elaborado un concepto de cadena de suministro el cual definimos
como: Se refiere a los métodos y vias utilizadas por la entidad para distribuir sus

productos o servicios, es decir para hacerlos llegar a sus clientes.

3. Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta

El tamafio 6ptimo de la planta® es su capacidad instalada, y se expresa en unidades
de produccién por afo, se considera 6ptimo cuando opera con los menores costos
totales o la maxima rentabilidad economica.

La capacidad es un factor que determina los requerimientos de capital, y por
consiguiente una gran parte del costo fijjo. La capacidad también determina si se
cumplira la demanda o si las instalaciones estaran desocupadas. Si la instalacion es
demasiado grande, algunas de sus partes estardn ociosas y agregaran costos a la
produccion existente. Si la instalacion es demasiado pequefia, se perderan clientes y
quizas mercados completos. Por lo tanto la determinacién del tamafio 6ptimo de las
instalaciones, es esencial para alcanzar altos niveles de utilizacion y un elevado

rendimiento sobre la inversion.

La planeacion de la capacidad® puede verse en tres horizontes® de tiempo. Largo
plazo (mayor de un afio) es una funcion de agregar instalaciones y equipos que tienen
un tiempo de entrega largo. En el plazo intermedio (3 a 18 meses) podemos agregar
equipo, personal y turnos, podemos subcontratar y almacenar o utilizar el inventario.

Esta es la tarea de la planeacion agregada. En el corto plazo es dificil modificar la

»Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Séptima edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013.

24Jay Heizer, Barry Render, Principios de Administracion de Operaciones, séptima edicion, PEARSON
EDUCACION, México, 2009.
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capacidad, se usa la capacidad que ya existe.

4. Factores que determinan o condicionan el tamafio de una planta
En la practica determinar el tamafio de una nueva unidad de produccion es una tarea
limitada por las relaciones reciprocas de existen entre el tamafio, la demanda, la
disponibilidad de las materias primas, la tecnologia, los equipos y el financiamiento.

Estos factores condicionantes se analizan detalladamente:

a. El tamafio del proyecto y la demanda

La demanda es uno de los factores mas importantes para condicionar el tamafio de un
proyecto. El tamafio propuesto solo puede aceptarse en caso que la demanda sea
claramente superior. Si el tamafio propuesto fuera igual a la demanda, no seria
recomendable llevar a cabo la instalacion puesto que seria muy riesgoso. Cuando la
demanda es claramente superior al tamafio propuesto, este debe ser tal que solo cubra
un bajo porcentaje de la primera, no mas de 10%, siempre y cuando, haya mercado
libre.

b. El tamafio del proyecto y los suministros e insumos
El abasto suficiente en calidad y cantidad de materias primas es un aspecto vital en el
desarrollo de un proyecto, muchas empresas se han visto frenadas por la falta de este
insumo. Para demostrar que este aspecto no es limitante para el tamafio de un
proyecto, se deberan listar todos los proveedores de materia prima e insumos y se
anotaran los alcances de cada uno para suministrar estos Ultimos. En caso que el
abasto no sea totalmente seguro se recomienda buscar en el extranjero dicha

provision, cambiar de tecnologia, en caso de ser posible o abandonar el proyecto.

c. El tamafio del proyecto latecnologiay los equipos
Las relaciones entre el tamafio y la tecnologia influirdn entre las relaciones entre el
tamafio, inversiones y costo de produccion. En efecto, entre ciertos limites de
operacion y a mayor escala, dichas relaciones propiciaran un menor costo de
produccion por unidad de capacidad instalada y un mayor rendimiento por persona

ocupada; lo anterior contribuird a reducir el costo de produccion, aumentar las
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utilidades y elevar la rentabilidad del proyecto.

d. El tamafio del proyecto y el financiamiento
Si los recursos financieros son insuficientes para atender las necesidades de inversion
de la planta de tamafio minimo, es claro que la realizacion del proyecto es imposible,
si los recursos propios y ajenos permiten escoger entre varios tamafios para
producciones similares entre los cuales existe una gran diferencia entre costos y
rendimientos econdmico, la prudencia aconsejara escoger aquel que se financie con
mayor comodidad y seguridad, y que a la vez ofrezca, de ser posible los menores

costos y un alto rendimiento de capital, por supuesto.

e. El tamafio del proyecto y la organizacion
Cuando se haya hecho un estudio que determine el tamafio mas apropiado para el
proyecto, es necesario asegurarse que se cuenta con el personal suficiente y
apropiado para cada uno de los puestos de la empresa. Este aspecto no es tan
importante como para limitar el proyecto, ya que con frecuencia se ha dado el caso de
gue, cuando se manejan tecnologias avanzadas, vienen técnicos extranjeros a operar
los equipos. Aun asi hay que prevenir los obstaculos en este punto, para que no sean

impedimento en el tamafio y operacion de la planta.

f. Localizacién optima del proyecto
La localizacién optima del proyecto es lo que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) o a obtener el
costo unitario minimo (criterio social).
Una de las decisiones estratégicas mas importante que toman las compafias, es
donde ubicar sus operaciones.
Las compafiias toman decisiones de localizacién con poca frecuencia, usualmente
porque la demanda ha superado la capacidad actual de la planta o por cambios en la
productividad laboral, el tipo de cambio, los costos o las actitudes locales. Las
compafias también reubican sus instalaciones de manufactura o servicios debido a
cambios demograficos o en la demanda del consumidor.

Las alternativas de localizacion incluyen: expandir una instalacion existente en lugar de



35

moverla; mantener los sitios actuales mientras se abren instalaciones en algin otro

lugar, o cerrar las instalaciones existentes y cambiarse a una nieva localizacion.

g. Ingenieria del proyecto
El estudio de ingenieria del proyecto tiene por objetivo principal, resolver todo lo
concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la descripcién del
proceso, adquisicion de equipo y maquinaria se determina la distribucion 6ptima de la
planta, hasta definir la estructura juridica y de organizacién que debera tener la planta

productiva.

h. Proceso de produccion
Es el procedimiento técnico que usa el proyecto para obtener los bienes y servicios a
partir de insumos, y se identifica como la transformacién de una serie de materias
primas para convertirlos en articulos mediante una determinada funcion de
manufactura. La flexibilidad de los procesos y de los equipos para procesar varios tipos
de insumos, es un factor importante que ayudara a evitar los tiempos muertos y a

diversificar la produccion.

i. Distribucién de la planta
Esta etapa del proyecto es la que proporciona condiciones del trabajo aceptables y
permite la operacion mas econdmica, a la vez que mantiene las condiciones Optimas

de seguridad y bienestar de los trabajadores.

F. Generalidades del estudio econémico?®

La antepenultima etapa del estudio es el estudio econémico. Su objetivo es ordenar y
sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionan las etapas
anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion
econdémica.

Comienza con la determinacion de los costos totales y de la inversion inicial a partir de

los estudios de ingenieria, ya que estos costos dependen de la tecnologia

*®Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Séptima edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013
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seleccionada. Contintia con la determinacion de la depreciacion y amortizacion de toda
la inversion inicial.

Otro de sus puntos importantes es el célculo del capital de trabajo, que aunque
también es parte de la inversion inicial, no esté sujeto a depreciacion ni a amortizacion,

dada su naturaleza liquida.

Los aspectos que sirven de base para la siguiente etapa, que es la evaluacion
econdmica, son la determinacion de la tasa de rendimiento minima aceptable y el
calculo de los flujos netos de efectivo. Ambos, tasa y flujos, se calculan con y sin
financiamiento. Los flujos provienen del estado de resultados proyectados para el

horizonte de tiempo seleccionado.

Cuando se habla de financiamiento es necesario mostrar cémo funciona y como se
aplica en el estado de resultados, pues modifica los flujos netos de efectivo. De esta
forma se selecciona un plan de financiamiento, y se muestra su calculo tanto en la

forma de pagar intereses como en el pago del capital.

Asimismo, se incluye en esta parte el calculo de la cantidad minima econémica que se
producira, llamado punto de equilibrio. Aunque no es una técnica de evaluacién, debido
a las desventajas metodol6gicas que presenta, si es un punto de referencia importante
para una empresa productiva la determinacién del nivel de produccién en el que los

costos totales igualan a los ingresos totales.

Estudio econémico??

La parte del analisis econémico pretende determinar cual es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cuél sera el costo total de la
operacion de la planta (que abarque las funciones de produccion, administracion y
ventas), asi como otra serie de indicadores que serviran como base para la parte final y
definitiva del proyecto, que es la evaluacion econémica.

Un aspecto importante en esta etapa del estudio son los llamados costos. Se puede

*’Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Sexta edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2010.
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decir que el costo es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado
(costos hundidos), en el presente (inversion), en el futuro (costos futuros) o en forma

virtual (costo de oportunidad).

a. Costos de produccién
Los costos de produccion no son mas que un reflejo de las determinaciones realizadas
en el estudio técnico. Un error en el costeo de produccion generalmente es atribuible a
errores de calculo en el estudio técnico. EI método de costeo que se utiliza en la
evaluacién de proyectos se llama costeo absorbente. Los costos de produccién que se
determinan son los siguientes:
i.  Costo de materia prima
ii. Costos de mano de obra
iii. Costos de energia eléctrica
iv.  Costos de agua
v.  Combustibles
vi.  Mantenimiento

Vii. Otros costos

b. Costos de administracion

Son, como su nombre lo indica, los costos que provienen de realizar la funcién de
administracién en la empresa.

Se debe tomar en cuenta que, ademas de las dos grandes areas de una empresa, que
son produccién y ventas, los gastos de todos los demas departamentos o areas que
pudieran existir en una empresa se cargaran a administracién y costos generales.
También deben incluirse los correspondientes cargos por depreciacion y amortizacion.
Una empresa de cierta envergadura puede contar con direcciones o gerencias de
planeacion, investigacion y desarrollo, recursos humanos y seleccion de personal,
relaciones publicas, finanzas o ingenieria (aunque este costo podria cargarse a

produccion).
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c. Costos de venta®®

En ocasiones el departamento o gerencia de ventas también es llamado de
Mercadotecnia. En este sentido vender no significa s6lo hacer llegar el producto
al intermediario o consumidor, sino que implica una actividad mucho mas amplia.

Mercadotecnia abarca, entre otras muchas actividades, la investigacion y el desarrollo
de nuevos mercados o de nuevos productos adaptados a los gustos y necesidades de
los consumidores; el estudio de la estratificacion del mercado; las cuotas y el
porcentaje de participacién de la competencia en el mercado; la adecuacién de la
publicidad que realiza la empresa; la tendencia de las ventas, etc. Como se observa,
un departamento de mercadotecnia puede constar no sélo de un gerente, una
secretaria, vendedores y choferes, sino también de personal altamente capacitado y
especializado, cuya funcion no es precisamente vender. La magnitud del costo de
venta dependerd tanto del tamafio de la empresa, como del tipo de actividades que los

promotores del proyecto quieran que desarrolle ese departamento.

La agrupacién de costos que se ha mencionado, como produccion, administraciéon y
ventas, es arbitraria. Hay quienes agrupan los principales departamentos y funciones
de la empresa como productos, recursos humanos, finanzas y mercadotecnia,
subrayando asi la delegacién de responsabilidades. Cualquiera que sea la clasificacion
gue se dé, influye muy poco o nada en la evaluacién general del proyecto.

En la presentacion del caso practico se dan las bases y se realiza la determinacion de

cada uno de los costos.

d. Costos financieros
Son los intereses que se deben de pagar en relacibn con capitales obtenidos en
préstamo. Algunas veces estos costos se incluyen en los generales y de
administracién, pero lo correcto es registrarlos por separado, ya que un capital

prestado puede tener usos muy diversos y no hay que cargarlo a un area especifica.

*®Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Sexta edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2010.
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e. Inversion total inicial
La inversion inicial comprende la adquisicién de todos los activos fijos o tangibles o
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con
excepcion del capital de trabajo.

f. Cronogramade inversiones
Capitalizar el costo de un activo significa registrarlo en los libros contables como un
activo. Este consiste en elaborar un diagrama de Gantt, en el que, tomando en cuenta
tomando en cuenta los tiempos de entrega ofrecido por los proveedores, y de acuerdo
con los tiempos que se tarde en instalar como en poner en marcha los equipos, se

calcula el tiempo apropiado para capitalizar o registrar los activos en forma contable.

g. Depreciaciones y amortizaciones
La depreciacién se aplica a los activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen
menos; es decir, se deprecian; la amortizacién solo se aplica a los activos diferidos o
intangibles, por ejemplo si se ha comprado una marca comercial, esta, con el uso del
tiempo, no baja de precio o deprecia, por lo que el termino amortizacion significa el

cargo anual que se hace para recuperar la inversion.

h. Capital de trabajo?

Contablemente el capital de trabajo se define como la diferencia aritmética entre el
activo circulante y el pasivo circulante. En la practica estd representado por capital
adicional con que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa. Es decir
hay que financiar la primera produccién antes de recibir ingresos.

Aunqgue el capital de trabajo es una inversioén inicial, tiene una diferencia fundamental
respecto al activo fijo y diferido, que radica en su naturaleza de circulante.

El activo circulante se compone basicamente de tres rubros: valores e inversiones,

inventarios y cuentas por cobrar.

*Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Sexta edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2010.



40

i. Punto de equilibrio

Con el andlisis de punto de equilibrio podemos analizar las relaciones entre los costos
fijos, los cotos variables y los ingresos.

El punto de equilibrio es el nivel de produccién en el que los ingresos por ventas son
exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables.

Esta no es una técnica para evaluar rentabilidad; sin embargo la utilidad general que
se la da es que es posible calcular con mucha facilidad el punto minimo de produccién
al que debe operarse para no incurrir en pérdidas, sin que esto signifiqgue que aunque

haya ganancias, éstas sean suficientes para hacer rentable el proyecto.

j. Estado deresultado proforma
Se llama pro-forma porque esto significa que es un estado de resultados proyectado,
normalmente se proyectan a cinco afios los resultados econémicos que supone tendra
la empresa. La finalidad del analisis del estado de resultados o pérdidas y ganancias
es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma
general el beneficio real de la operaciéon de la planta, y que se obtienen restando a los

ingresos todos los costos en que incurrira la planta y los impuestos que deba pagar.

k. Costo de capital o tasa minima aceptable de rendimiento
Toda empresa para su formacion necesita una inversion inicial. El capital que forma
ésta inversion puede provenir de varias fuentes: solo de personas naturales
(inversionistas), de personas naturales con otras empresas, de inversionistas e
instituciones de créditos (bancos) o de una mezcla de inversionistas, empresas y

bancos.

Antes de invertir una persona o entidad tiene como propdsito una tasa minima de
ganancia sobre la inversion propuesta, llamada tasa minima aceptable de rendimiento
(TMAR). La referencia firme para el calculo de la TMAR, es el indice inflacionario. Sin
embargo para un inversionista el riesgo de su dinero no es atractivo mantener el poder
adquisitivo de su inversion; si no que tenga un rendimiento que haga crecer su dinero
més alla de haber compensado los efectos de la inflacion.

Significa que la TMAR que un inversionista que un inversionista estaria dispuesto a
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aceptar por la inversion, debe calcularla sumando dos factores: primero debe ser tal su
ganancia que compense los efectos inflacionarios y, en segundo término, debe ser un

premio o sobretasa por arriesgar su dinero en determinada inversion.

I. Financiamiento. Tabla de pago de la deuda
Cuando una empresa ha pedido capital en préstamo para financiar cualquiera de sus
necesidades, se dice que estd financiada. Si se logra conseguir dinero a bajos
intereses, esto ayudard a elevar considerablemente el rendimiento sobre la
inversion.
Existen cuatro formas para programar los pagos de un préstamo:
1. Pago de capital e intereses al final de cinco afos.
2. Pago de interese al final de cada afio, y de intereses y todo el capital al final
del quinto afio.
Pago de cantidades iguales al final de uno de los cinco afios.
Pago de intereses y una parte proporcional del capital al final de cada uno

de los cinco afnos.

m. Balance General
Activo, para una empresa, significa cualquier pertenencia material o inmaterial; pasivo
significa cualquier obligacion o deuda que se tenga con terceros.
Capital significa los activos, representados en dinero o en titulos, que son propiedad
de los accionistas o propietarios directos de la empresa.
ACTIVO = PASIVO + CAPITAL
Significa que todo lo que tiene valor en la empresa, le pertenece a alguien, este
pueden ser terceros, y lo que no debe, entonces es propiedad de los duefios o
accionistas, por eso es que la igualdad siempre debe de cumplirse.
Los balances tienen como objetivo principal determinar anualmente cual se considera
gue es el valor real de la empresa en ese momento. Un balance inicial presentado
en la evaluacion de un proyecto, dado que los datos asentados son muy recientes, es
probable que si revele el valor real de la empresa en el momento del inicio de sus

operaciones.
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G. Generalidades de la Evaluacién Econémica®

1. Métodos de evaluacion que toman en cuenta el valor del dinero a través
del tiempo

El estudio de la evaluacién econdémica es la parte final de toda la secuencia de analisis
de la factibilidad de un proyecto. Si no han existido contratiempos, hasta este punto se
sabra que existe un mercado potencial atractivo; se habra determinado un lugar 6ptimo
y el tamafio mas adecuado para el proyecto, de acuerdo con las restricciones del
medio; se conocera y dominara el proceso de produccion, asi como todos los costos en
que se incurrird en la etapa productiva; ademas, se habra calculado la inversiéon
necesaria para llevar a cabo el proyecto. Sin embargo, a pesar de conocer incluso las
utilidades probables del proyecto durante los primeros cinco afios de operacion, aln no
se habra demostrado que la inversién propuesta serd econémicamente rentable.

En este momento surge el problema sobre el método de analisis que se empleara para
comprobarla rentabilidad econémica del proyecto. Se sabe que el dinero disminuye su
valor real con el paso del tiempo, a una tasa aproximadamente igual al nivel de
inflacion vigente. Esto implica que el método de analisis empleado debera tomar en

cuenta este cambio de valor real del dinero a través del tiempo.

Siempre que se hagan comparaciones de dinero a través del tiempo deben hacerse en
un solo instante, usualmente el tiempo cero o presente, y siempre debera tomarse en
cuenta una tasa de interés, pues ésta modifica el valor del dinero conforme transcurre

el tiempo.

a. Valor Presente Neto (VPN)
Para el estudio se tomara un horizonte de tiempo de cinco afios. Cuando se quieren
pasar cantidades futuras al presente, como en este caso, se usa una tasa de
descuento, llamada asi porque descuenta el valor del dinero en el futuro a su
equivalente en el presente, y a los flujos traidos al tiempo cero se les llama flujos

descontados.

*Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Sexta edicion. México D.F, Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2010. P4g. 181.
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Sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversion inicial equivale a
comparar todas las ganancias esperadas contra todos los desembolsos necesarios
para producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en este momento o
tiempo cero. Para aceptar el proyecto las ganancias deberdn ser mayores que los
desembolsos, lo cual daré por resultado que el VPN sea mayor que cero. Para calcular
el VPN se utiliza el costo de capital o TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rendimiento).

La ecuacion para calcular el VPN para el periodo de cinco afos es:

VPN =-P + ENE! +FENE? +ENE® +ENE* +ENE®+ VS
1+ @+)2 @+ @)t (1)

Donde:
VPN= Valor Presente Neto
P= Inversion inicial
FNE= Flujo Neto de Efectivo.
VS= Valor de Salvamento
i= Tasa de descuento o costo de capital aplicada a la formula igual a la
TMAR del proyecto.

b. Tasainterna de rendimiento (TIR)
Se usa para conocer cudl es el valor real del rendimiento del dinero en una inversion.
Se le llama tasa interna de rendimiento porque supone que el dinero que se gana afio
con afio se reinvierte en su totalidad. Es decir, se trata de la tasa de rendimiento

generada en su totalidad en el interior de la empresa por medio de la reinversion.

El criterio de aceptacién que emplea el método de la TIR es el siguiente: si ésta es
mayor que la TMAR, se aceptara la inversion; es decir, si el rendimiento de la empresa
es mayor que el minimo fijado como aceptable, la inversibn sera econémicamente
rentable.

P=- ENE; + FNE, + FNE; + FNE, + FNEs+ VS
@+t @) @+ @+ ()
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c. Periodo de recuperacion
Este método, que también se conoce como PP por sus siglas en inglés (Payback
Period), consiste en determinar el nimero de periodos, generalmente en afos,
requeridos para recuperar la inversion inicial emitida, por medio de los flujos de
efectivos futuros que generara el proyecto.

2. Métodos de evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero a
través del tiempo>".
Existen técnicas que no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo y que
no se relacionan en forma directa con el analisis de la rentabilidad econémica, sino con
la evaluacién financiera de la empresa.
La planeacion financiera es una de las claves para el éxito de una empresa, y un buen

analisis financiero detecta la fuerza y los puntos débiles de un negocio.

a. Razones financieras.
El andlisis de las tasas o razones financieras es el método que no toma en cuenta el
valor del dinero a través del tiempo. Esto es valido, ya que los datos que toma para su
analisis provienen de la hoja de balance general. Esta hoja contiene informacion de la
empresa en un punto en el tiempo, usualmente el fin de afio o fin de un periodo
contable, a diferencia de los métodos VPN y TIR, cuyos datos base estan tomados del
estado de resultados proyectado.

*'Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Séptima edicién. México D.F. Editorial Mc Graw Hill,
Interamericana Editores S.A DE C.V. 2013.
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CAPITULO Il
DIAGNOSTICO PARA LA FACTIBILIDAD DE PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE CLOROSANIL EN EL MUNICIPIO DE SAN
SALVADOR.

Objetivo General

e Realizar un diagnostico acerca de la situacion actual de mercado de la industria
de productos de desinfectantes bactericidas para identificar la factibilidad de

produccién y comercializacién de Clorosanil, en el municipio de San Salvador.

Objetivos especificos

e Determinar la situacién actual de OFICMA, S.A. de C.V. que permita identificar
sus capacidades para poder ejecutar el proyecto de produccién vy

comercializacion de Clorosanil.

e Realizar un estudio de mercado que determine la existencia de personas o
empresas, que representen una demanda suficiente para establecer la

factibilidad de ejecucion del proyecto.

A. Importancia del diagnéstico

Durante mucho tiempo la salud de los salvadorefios se ha visto afectada
principalmente por no recibir un servicio de agua adecuado incluyendo un producto que
no es del todo confiable para el consumo. Por otra parte han existido productos para
desinfeccion de frutas y verduras y desinfeccién de agua que no son adecuados para
el consumo humano y que generan problemas gastrointestinales adicionales a los
producidos por consumir agua no purificada. Con base a lo anterior surge la necesidad
de poder usar un producto que permita purificar frutas, verduras y agua sin que genere

problemas adicionales a la salud de los salvadorefios en el municipio de San Salvador.
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B. Metodologia de la investigacion

Al realizar la investigacion para la produccion y comercializaciéon de Clorosanil se
utilizaron algunos métodos con los cuales se investigd la demanda, oferta,
competencia, clientes potenciales, proceso de produccion, instalacion de la planta,
entre otros. Estos brindaron los datos necesarios para elaborar el diagndstico de la
factibilidad del proyecto.

A continuacién se detallan cada una de las etapas en el proceso de investigacion de
campo, en la cual se ha recolectado la informacion necesaria para interpretar y analizar

los datos.

1. Método de lainvestigacion
Para realizar la investigaciéon se utilizé el método cientifico que se define como “el
camino que se sigue en la investigacién, con el apoyo de otros métodos auxiliares, las
técnicas e instrumentos adecuados que comprenden los procedimientos empleados y
desentrafia las conexiones internas y externas de un problema o situaciéon que amerita

ser investigado.

Los pasos del método cientifico son: observacion de un problema, hipétesis, disefio del
estudio y trabajo de campo, comprendiendo éste Ultimo la recoleccion de datos, el
procesamiento de los datos, la forma de exponer los resultados y la elaboracién del

respectivo informe.

Por lo tanto, el trabajo de investigacion se realizé aplicando los pasos mencionados
anteriormente, puesto que se conoce de la intencién de producir un articulo para la
desinfeccion de frutas, verduras y purificacion de agua, del mismo modo, se recopilo la
informacion necesaria tomando como fuente el mercado potencial, para ser procesada
y obtener resultados y presentar la propuesta de produccion y comercializacion de
Clorosanil a OFICMA, S.A. de C.V.
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Métodos auxiliares del Método Cientifico.

a. Método de analisis
Procedimiento mediante el cual se divide un todo en partes, las cuales son estudiadas
con atencién para llegar a un juicio, que sirve para el todo una vez reconstruido. Se
procedié al analisis de la informacion, puesto que se revisd cada una de las partes de
manera individual, permitiendo esta divisibn de informacién para un analisis mas
exhaustivo a cada situacibn o problema presentado, con el fin de lograr mejores

resultados.

b. Método de sintesis
Se produce sobre la base de los resultados previos del analisis. Aqui se puede
mencionar que se usa la concrecion, es decir se procede a la integracion de las partes
en el todo. Por lo tanto se procedera a disefiar e implantar la produccion y
comercializacion de Clorosanil, a fin de optimizar los recursos que se obtengan para tal

fin.

2. Tipo de investigacion
La investigacion realizada fue de tipo explicativa, debido a que la mayor parte del
trabajo de investigacion realizada por el equipo utilizd una buena cantidad de
conocimientos de teoria relacionada al tema en estudio, ademas de métodos y técnicas

de investigacion que ayudaron a explicar y encontrar las relaciones de causa y efecto.

Para ello se realizaron una serie de preguntas tanto al mercado potencial, como a los
representantes de OFICMA, S.A. de C.V. cuyos resultados permitieron evaluar o medir

con la mayor precision la posibilidad de producir y comercializar Clorosanil.

3. Tipo de disefio
El término disefio se refiere al plan o estrategia concebida para obtener la informacion
gue se desea. El disefio constituiria el plan o la estrategia para confirmar una hipétesis,
es decir que el plan incluiria procedimientos y actividades tendientes a encontrar la

respuesta a la pregunta de investigacion. El tipo de disefio que se utilizd6 en la
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investigacion fue el no experimental, debido a que el equipo investigador no manipul6
ninguna variable, es decir no se les hizo variar en forma intencional, por lo que se
observaron las diversas situaciones en su contexto natural para posteriormente

analizarlos.

4. Fuentes de recoleccion de informacion
Las fuentes de informacion se utilizaron como instrumentos para adquirir conocimiento,
busqueda y acceso a la informacién. Segun el nivel de informaciéon que proporcionan
las fuentes de informacién pueden ser primarias o secundarias. Para realizar la

investigacion se hizo uso de las dos fuentes de informacion:

h. Fuentes primarias.
Es la recoleccion de referencias o fuentes de las cuales el investigador conoce su
localizacién, se encuentra muy familiarizado con el campo de estudio y tiene acceso a
ellas. Al referirnos a este tipo de fuentes hablamos de personal institucional, para
nuestra investigacion fue proporcionada por el Gerente General, Gerentes de area y
colaboradores, ademas el mercado potencial, todos ellos constituyeron el universo de

la investigacion.

i. Fuentes secundarias.
Los datos secundarios son hechos, cifras e informacién que alguien ha compilado para
otros fines, y el investigador de mercados puede hacer uso de ellos evitando de esta
manera gastos de dinero y tiempo. Los datos organizados, elaborados y producto de
analisis se obtuvieron por medio de los documentos primarios, entre ellos: Libros,
folletos, planes de gobierno municipal, documentos oficiales de la institucion como

estados financieros, leyes y sitios web.

5. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de informacion.
La investigacion de campo se llevd a cabo con el fin de conocer la posibilidad de
producir y comercializar Clorosanil y el nivel de aceptacion de la poblacion en estudio,

por ello se obtuvo la informacion a traves de las técnicas e instrumentos:
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a. Técnicas
i.  Entrevista
Es un didlogo entre el entrevistador (investigador) y el entrevistado, con el fin de
obtener la informacion pertinente para el desarrollo del proyecto en estudio. Por ello se
realiz6 un sondeo de opinidn, a través de una entrevista estructurada y no estructurada
dirigida a las gerencias de cada area que conforma la empresa, para conocer
aspectos generales de como se aplican los procesos administrativos e identificar en
conjunto posibles areas de mejora en su ejecucién, considerando la disposicion y

tiempo del personal a entrevistar.

ii. Encuesta
Para realizar esta técnica, se utilizé un listado de preguntas escritas (cuestionario) que
se entregaron a las personas, a fin de que las contestaran por escrito. Con el objetivo
de obtener informacién de los sujetos en estudio se aplico dicha técnica de recopilacién
de informacion, a través de la cual se pretendié conocer la opinidn, actitud y nivel de
aceptacion de un producto de limpieza de frutas y verduras y de purificacién de agua.
Los encuestados los conformaron las personas mayores de 18 afios de edad del
municipio de San Salvador. Los responsables de dicho proceso fueron el equipo
investigador los cuales asistieron a la institucion en conjunto con personal

representante de la empresa para realizar las encuestas al personal sujeto de estudio.

ii.  Observacion directa
Con la aplicacion de esta técnica se amplié y se respaldd la informacion obtenida,
también constituyé un elemento fundamental en el proceso investigativo, para

identificar datos que no se lograron conseguir aun utilizando las otras técnicas.

b. Instrumentos

1. Guia de preguntas
Contiene una lista de preguntas en su mayoria cerradas previamente analizadas por el
equipo investigador, las cuales permitieron indagar de primera mano como se realiza el

trabajo en OFICMA, S.A. de C.V., por tanto, fue dirigida previa cita programada en las
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oficinas o instalaciones respectivas a la gerencia general, gerencias de area y

colaboradores, ademas de haberse realizado en el mercado potencial.

2. Cuestionario
Se disefio a partir de los indicadores identificados en la operacionalizacion de
hipétesis, estructurado con preguntas cerradas y de opcidon mdultiple, el cual fue
completado por el equipo investigador a partir de visitas programadas utilizando la
modalidad de entrevista dirigida a los empleados de la empresa para determinar si
existe posibilidad de producir y comercializar Clorosanil y el nivel de aceptacion de la

poblacion en estudio.

6. Unidades de Analisis
La unidad de estudio o unidad de analisis esta referida al contexto, caracteristica o
variable que se desea investigar. En la presente investigacion el objeto de estudio esta
constituido por el ente donde se desarrolla y recopila toda la informacién, siendo este
OFICMA, S.A. de C.V.

Las unidades de analisis las conforman:
e Gerencia General
e Gerencias de area
e Colaboradores

¢ Mercado potencial

7. Determinacion de universo y muestra

a. Universo
Es la totalidad de elementos en estudio que poseen las mismas caracteristicas o
cualidades sujetas de investigacion. El universo a estudiar estara conformado por
OFICMA, S.A. DE C.V. (que como se menciond anteriormente incluye Gerencia
General, Gerencias de area y colaboradores), y por el mercado potencial. Durante el

estudio se estableci6 que el mercado potencial lo conformarian la poblacion del
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municipio de San Salvador personas mayores de dieciocho afios que posean DUI.
213,682 personas.

b. Muestra
Es una parte representativa del universo y tiene las mismas caracteristicas sujetas de
estudio, la investigacién arrojo los siguientes datos a tomar en cuenta:
e Junta directiva: dos
e Gerentes: tres.
e Empleados: nueve.
e Clientes potenciales: Poblacion del municipio de San Salvador. Personas
mayores de dieciocho afios que posean DUI 213,682 personas®

c. Censo
Es una investigacion en la que se obtiene informacion de la totalidad de unidades de
estudio que conforman la poblacién; para el desarrollo de la investigaciéon se utilizara
un censo que tomara en consideracién a la Gerencia General, Gerencias de area y los
colaboradores de OFICMA, S.A. de C.V.

d. Célculo de muestra
Para obtener el nimero de la muestra, conociendo la poblacién representada por el
mercado potencial, se realiz6 a través de la férmula estadistica para calculo de

tamafios de muestras de poblaciones finitas, cuyo proceso se describe a continuacioén:

Se ha estimé conveniente utilizar la siguiente férmula estadistica para el calculo de la

muestra:

n = (Z°.pq) / E?

Sin embargo, tomando en cuenta que la poblacion es conocida se utilizé un factor de

correccion finito, formula que se presenta a continuacion:

%2 Encuesta de Hogares y Propésitos Multiples (EHPM), Direccién General de Estadistica y Censos
(DIGESTYC), afio 2007
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n=n°/(1+ (n°1)/N)

En donde:

n = muestra a determinar

Z= Nivel de confianza

p= Porcentaje de respuestas afirmativas o “adecuadas”
g= Porcentaje de respuestas negativas o “inadecuadas”

E= Nivel de precision

Sustituyendo en férmula:

Z* % pq

n= E2

1.962 * (0.60)(0.40)
= = 2 = o
" 0.102 09 =n

Se tomara una parte del universo la cual poseera las mismas caracteristicas sujetas de
estudio: 269 clientes potenciales.

Es importante destacar que los lugares en los que se realizé la encuesta son los
siguientes: Centro de Gobierno, 25 avenida sur y calle Gerardo Barrios y centros

comerciales ubicados en el municipio en estudio.

8. Procesamiento de la informacion
Es la ordenacion o tratamiento de datos mediante el empleo de un sistema. Los datos
obtenidos a través de las técnicas e instrumentos, fueron depurados y procesados por
medio de la herramienta computacional Microsoft Excel, el cual permitié presentar la
informacion por medio de tablas y gréficos facilitando la comprensién y andlisis de los

resultados.
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a. Tabulacion
A partir de las respuestas obtenidas de los sujetos en estudio a cada una de las
interrogantes contenidas en el cuestionario, se procedié a utilizar cuadros de
frecuencias, porcentajes y graficos de barra y circulares, para representar los
resultados obtenidos con la investigacion de campo, siendo estos los recursos para

proceder a la interpretacion de los mismos.

b. Interpretacion de datos
Una vez aplicados los instrumentos de recoleccién de la informacion, se procedié a
aplicar el andlisis de los datos para dar respuesta las interrogantes de la investigacion;
de esta manera, se determinaron los planes de accion a seguir, asi mismo se verific la
opinion y el nivel de aceptacion del personal de OFICMA, S.A de C.V., para finalmente

determinar las conclusiones y recomendaciones.

C. Diagnéstico de la situacion actual de OFICMA, S.A. de C.V.

1. Anadlisis de Identidad Corporativa
Durante el proceso de investigacién el equipo realizdé entrevistas a las diferentes
gerencias y colaboradores que conforman la empresa OFICMA, S.A. de C.V,,
estableciéndose la situacion actual para diversas funciones como lo son: planificacion,

organizacion, direccion y el control.

a. Analisis del funcionamiento administrativo.
En esta parte del estudio se realiz6 una entrevista al Gerente General y los Gerentes
de las areas de Administracion, Proyectos y de Produccion, las cuales son la base para
un andlisis de las capacidades en las areas de administracién, de competencia, de los
recursos humanos y tecnoldgicos para establecer las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la entidad. El instrumento utilizado se presenta en la

seccion de anexos de este documento. Los resultados se presentan a continuacion:
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Gerente General.

Planificacion: De acuerdo a la entrevista dirigida al Gerente General, preguntas 1 a 3,
y luego de realizado el andlisis de la estructura de la empresa se determiné que existe
planificacion, aunque no de forma escrita y organizada, pero si de forma empirica y

basada en la experiencia del Gerente General.

Organizacion: En relacion a la entrevista dirigida al Gerente General”, preguntas 4 a
7, y luego se determiné que la organizacion es de forma directa debido a que la
administracién de la empresa es vertical. El ambiente laboral es un factor que esta en

desarrollo de acuerdo al crecimiento de la empresa.

Direcciéon y Liderazgo: Segun la entrevista dirigida al Gerente General”, preguntas 8
a la 14, durante la investigacion se establecié que desempefia un papel fundamental
en la direccién y liderazgo de la empresa, debido a que es notorio la relaciébn que
posee con los subalternos.

Control: Con relacion a la entrevista dirigida al Gerente General”, preguntas 15 a la
18, se determino que el control interno tanto de los bienes de la empresa como del
desempefio para medir o mejorar la produccion es deficiente, esta situacion se da por

tener una direccion vertical y no delegar el control.

Gerencias de area administrativo, proyectos y produccién.

Planificacion: En relacion a la entrevista dirigida a los gerentes de area, preguntas 1
a 3, Sobre la capacidad gerencial, se determina que existe planeacion, aunque los
planes en su totalidad no estan por escrito pero son una guia para llevar a cabo las

operaciones de la empresa.

Organizacion: Con base a la entrevista dirigida a los gerentes de area, preguntas 4 a
8, se determind que la empresa cuenta con un organigrama bien definido con sus

lineas de comunicaciones simples y claras, cada empleado conoce sus asignaciones
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aunque carezca de manuales de descripcién de puestos, existe un buen ambiente

laboral.

Direccion y liderazgo: Por medio de la entrevista dirigida a los gerentes de éarea,
preguntas 9 a 15, se determiné las habilidades y experiencia tanto del gerente general,
en la cual se evidencid una amplia trayectoria en el rubro y las habilidades y
conocimiento de los gerentes de areas, quienes realizan y promueven dentro de la
institucion el trabajo en equipo, la motivaciéon de sus colaboradores, la resolucion de

conflictos, entre otros.

Control: se lleva a cabo mediante la aplicacion de estandares para medir el

desempenio, sistemas para control del personal y evaluacién de resultados.

2. Analisis de Auditoria Externa

Al efectuar este analisis se verifican los ambientes econdmicos, politico legal, socio
cultural y medio ambiental, para establecer las oportunidades y amenazas de la
entidad. Es el estudio de las variables generales del entorno que afectan una entidad,

gue incluyen economia, la legislacién, la politica, la cultura y el medio ambiente.

a. Analisis socio cultural
Durante la investigacion se determiné que los factores sociales que mas afectan a la
poblacion en el municipio de San Salvador se encuentran el comercio informal y los
altos niveles de inseguridad y delincuencia.
Otros factores sociales son:
e Tasa de analfabetismo.
e Déficit habitacional.

e Hogares con acceso a agua dentro de casa.

Entre los factores culturales de los habitantes se tienen los principios, valores y

creencias de la poblacién del municipio de San Salvador, los cuales no afectarian el
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consumo del producto que se pretende comercializar, debido a que estos no prohiben

expresamente su uso.

b. Responsabilidad social
Durante el estudio realizado pudimos constatar la aplicacién de la Responsabilidad
Social por parte a la entidad por medio de la generacion de empleo local, mediante el
desarrollo de productos amigables con el medio ambiente, dicha informacién se obtuvo

de las entrevistas realizadas al Gerente General y a los Gerentes de Area.

D. Estudio de mercado

1. Objetivos del estudio de mercado

General.

» Elaborar un Estudio de Mercado para la produccion y comercializacion de
Clorosanil en el municipio de San Salvador, mediante el cual se pueda comprobar
la demanda existente e insatisfecha de productos relacionados a la purificacion y

desinfeccion de agua y alimentos.

Especificos.
» lIdentificar los precios que los consumidores estan dispuestos a pagar por el

producto.

» Establecer la cantidad de bienes y servicios que los consumidores estan dispuestos

a consumir.
2. Definicién del producto.
En el mercado salvadorefio existen muy pocos productos destinados a la desinfeccion

de frutas, verduras y purificacibn de agua para el consumo humano. Durante la

investigacion se comprobd que por tradicion o costumbre por afios se ha utilizado el
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hipoclorito de sodio (lejia) para este fin. (Ver pregunta 10 de la encuesta al mercado
potencial).

A pesar que la lejia es de uso industrial, para blanquear ropa, papel entre otros usos,
por la poca oferta en el mercado de un producto propiamente para consumo humano,
la poblacién continua usandola aunque la dosificacion no sea la adecuada.

a. Descripcion del producto.
CLOROSANIL, es un producto destinado a la desinfeccion de frutas, verduras y agua
no purificada, es un desinfectante a base de hipoclorito de sodio, dosificado al 1% de
cloro, por lo que no se considera nocivo para la salud humana pero si es un potente
germicida, no deja residuos téxicos es econdémico y de facil uso.
La materia prima para la produccién de Clorosanil, es la sal coman, que mediante un
proceso de electrdlisis, a través de un equipo disefiado por la empresa OFICMA, S.A

de C.V. se obtiene dicho producto.

b. Clasificacion del producto.

El producto en estudio esté clasificado como: desinfectante bactericida.

c. Marcas y calidades.
De acuerdo a la encuesta realizada al mercado potencial (pregunta N° 10), se
determin6 que el principal producto competidor para Clorosanil es la Lejia (con un
46%). Por lo anterior, las principales marcas son: Lejia Magia Blanca con 37.55%,
Lejia Maxisol con 7.81%. Por otra parte con base a la pregunta N° 13 una buena
cantidad de personas indicé comprar éste tipo de productos con base a la calidad
(27%).

d. Usos y especificaciones.
El producto como tal es un desinfectante muy poderoso, contra las enfermedades
producidas por la contaminacién de las aguas, frutas y verduras, por gérmenes como
son los del célera, la fiebre tifoidea, salmonellas y las shigellas, hoy en dia otros
microorganismos como los rotavirus, los compylobacter o parésitos como la giardia se

identifican como responsables de enfermedades.
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e. Campos de utilizacién.
El producto estd orientado al uso domestico y hospitalario, por lo que puede ser
utilizado con toda seguridad en el hogar como en centros hospitalarios, sin temor a
padecer efectos secundarios.

f. Productos sustitutos, similares y/o complementarios.
Particularmente en la investigacion de campo realizada, los productos sustitutos
utilizados para la desinfeccion de frutas, verduras y agua no purificada, se limitan

principalmente a la lejia. (46% de la poblacion encuestada,

pregunta N°10. de la encuesta al mercado potencial.) i
e T /
Agunnm“
3. Definicién del mercado '
oy
El mercado que se ha determinado para la comercializacién de T
. I - hesoos
Clorosanil es el municipio de San Salvador, por lo que se procedi6 2B g
Tonacatepeque |
-9

a determinarlo:

> Ubicacién: San Salvador esta ubicado en la zona central del

pais en el Departamento de San Salvador. oy
> Division Politica-Administrativa: San Salvador se divide /

politica-administrativamente en 7 cantones y 37 caserios.

4. Descripcion del mercado consumidor
Debido al tipo de proyecto que se compone por la parte econdmica y la social, en
cuanto a este Ultimo aspecto se aclara que la intencién es llegar a la mayor parte de la
poblacion, tratando de evitar el descartar a cualquier sector, por lo tanto para el analisis
se tomé en cuenta la poblacion mayor de 18 afios que poseen Documento Unico de
Identidad (DUI 213,682 personas) la cual se considera que tiene capacidad de criterio
para adquirir este producto y una buena parte posee capacidad adquisitiva (64.58% de

la poblaciéon encuestada, pregunta N° 3 de la encuesta al mercado potencial).

~ Santiago
Texacuangos
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El tipo de consumidor de acuerdo al area de influencia del proyecto se podra encontrar
practicamente en la mayoria de lugares: colegios, centros comerciales, restaurantes,

clinicas, hospitales, consultorios, restaurantes, mercados, etc.

De acuerdo a la encuesta realizada la mayoria de personas que forman parte del
mercado potencial estd compuesta por mujeres (pregunta N° 1) en un 63.94%, las
cuales en su mayoria se encuentran en un rango de 31 a 65 afios con un 43.10%
(pregunta N° 2). Por otra parte la mayoria de la poblacién encuestada (hombres y
mujeres) trabaja 69.1% lo que significa que cuentan con poder adquisitivo para
satisfacer sus necesidades. Otro punto importante es que la mayoria de los
encuestados viven en un hogar compuesto de 4 a 5 personas con un 46.47% (pregunta

N° 4 del instrumento de encuesta al mercado potencial).

5. Caracteristicas del mercado consumidor
El producto como tal se ha enfocado para:
» Habitantes del municipio de San Salvador

A\

Personas con alto interés por el cuido de su salud.

» El producto como tal esté orientado al consumo masivo.

e Caracteristicas demogréficas*®

El proceso de investigacion permitié establecer que la densidad de poblacién es de:
4,347 habitantes por Km?, tasa de crecimiento 2.9%, tasa global de fecundidad: 2.4
hijos por mujer, tasa de mortalidad infantil: 27.4 por mil, esperanza de vida al nacer:

70.8 afios.

e Caracteristicas geogréficas®
e Altura:; 658 metros sobre el nivel del mar.
e Territorio: Extension territorial de 72.71 km?.

e Limitado por los siguientes municipios:

> Plan estratégico municipal 2012-2015.. Alcaldia Municipal de San Salvador.
34 ¢
Idem
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Al norte, por Nejapa, Mejicanos, Cuscatancingo y Ciudad Delgado; Al Este,
por Ciudad Delgado, Soyapango y San Marcos; Al Sur, por San Marcos y
Panchimalco; Al Oeste, por Antiguo Cuscatlan y Santa Tecla.

e Caracteristicas psicoldgicas

La investigacion de campo realizada permitié determinar que en el municipio de San
Salvador existe una fuerte presencia de paranoia generalizada, es decir sentimiento de
miedo, debido a los altos niveles de violencia. Estos no influyen directamente en el uso
0 cambio a un nuevo producto de purificacién de agua y alimentos. Enfocandose en el
punto de la salud mental surgen las somatizaciones que es el temor a usar agua del
grifo, por lo que los consumidores posteriormente a su uso empiezan a decir que se

sienten enfermas, muchas veces el sentimiento es por causa real.

De acuerdo al tipo de producto y las caracteristicas de conducta de la poblacién, este
representa algo beneficioso para la mayoria de los encuestados 68.40% (pregunta n® 7
de la encuesta al mercado potencial), por lo que en su mente mantienen presente la
importancia de usar este tipo de productos. Ademas es importante destacar que casi
tres cuartas partes de la poblacién encuestada 73.60% (pregunta N° 18 de la encuesta
al mercado potencial) les gustaria probar un nuevo producto que le ayude en la
desinfeccion de frutas, verduras y agua no purificada, por lo que se determiné que las

personas mentalmente estas abiertos al cambio, a probar nuevas opciones.

e Caracteristicas geodemogréficas

De acuerdo a las caracteristicas establecidas en los puntos de analisis anteriores
(tanto geogréafica como demogréafica), estas confluyen para tener una idea de un
comportamiento muy similar en la poblacion del municipio de San Salvador, como por
ejemplo el estilo de vida. Por lo tanto no se necesitard crear una cantidad grande de

variantes para poder comercializar el producto Clorosanil en este municipio.
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6. Analisis de la demanda

a. Como se analiza la demanda
El producto que se pretende producir y comercializar no forma parte de los articulos de
consumo de primera necesidad, sin embargo, la mayoria de la poblacion salvadorefia
durante afios ha consumido este tipo de productos para tratar de mantener un nivel de
salud aceptable. EI comportamiento econdmico de la industria manufacturera ha sido
inconstante durante los Ultimos afios, teniendo ciertos crecimientos positivos y en
algunos momentos teniendo disminuciones, sin embargo, en general la tendencia es a
mantener un minimo crecimiento, el promedio de los ultimos 10 afios es del 1%. En
cuanto a la competencia, de acuerdo a la investigacién realizada por medio de la
encuesta al mercado potencial (pregunta No. 10), se identificaron tres principales
productos como competidores: la lejia, el cloro y el yodo, de estos el producto

competidor mas fuerte es la lejia, con un 46% de uso de la poblacién encuestada

b. Andlisis histérico de la demanda total (fuentes secundarias)

De acuerdo a los datos encontrados, son los productos derivados del cloro,
especialmente el hipoclorito de sodio (NaCLO) o lejias las que han estado a
disposicion de la poblacién en general para la desinfeccion de frutas verduras y agua
no purificada. Sin tomar en cuenta que es de uso industrial y no apta para consumo
humano, pero son los datos histéricos con los que se conté para analizar la demanda
total.

En un estudio realizado por el periédico la Prensa Grafica, publicado el 19 de abril de
2010, El Economista y la unidad de investigacion social de Grupo Dutriz, LPG Datos,
presentan las 15 marcas que son preferidas por los salvadorefios, dentro de éstas se
encuentra la lejia Magia Blanca con 55.1% de la preferencia de la demanda. Esta
informacion es importante para el andlisis puesto que la lejia serd considerada como la
competencia directa del CLOROSANIL.

c. Analisis de datos de fuentes primarias (desarrollo de encuestas)
Durante la investigacion se realiz6 una interpretacion de las preguntas que se

consideraron relevantes con respecto al estudio de mercado, con base a la encuesta
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dirigida al mercado potencial, en cuanto al consumo de productos desinfectantes y de

purificacion en el municipio de San Salvador.

d. Determinacién de la demanda potencial insatisfecha
Se procedi6 a determinar el consumo a partir de los resultados de la encuesta dirigida
al mercado potencial. En relacion a la presentacién en que se compraria el producto se

tiene:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

50 mililitros 100 37%
100 mililitros 46 17%
250 mililitros 28 10%
500 mililitros 16 6%

1 galon 44 16%
Otros 35 13%

Total 269 100%

En cuanto a este tipo de productos (desinfeccién), se determind que las tres
presentaciones mas solicitadas son: 50 ml., 100ml. y 1galén (ver pregunta 11 de la
encuesta del mercado potencial), por tal motivo si se toma la decisiébn de producir
dicho producto se enfocara esfuerzos a elaborar en éstas tres presentaciones. Para
determinar la demanda potencial insatisfecha se utilizaron datos obtenidos de fuentes
secundarias y se combind con datos de fuentes primarias. Los datos requeridos para

esto son:

e Poblacion total del municipio
e Tasa de natalidad de El Salvador
e Porcentaje esperado de crecimiento anual en el mercado (este dltimo es a

discrecion de la empresa propietaria del proyecto).
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e. Célculo de la demanda potencial insatisfecha

Haciendo uso de fuentes primarias y secundarias, se procede a calcular la demanda:

Poblacion total municipio San Salvador 213,682
Porcentaje de poblacién que no utiliza productos para la

desinfeccion de frutas, verduras y agua no purificada

(Pregunta N°. 8: 12%) 25,641.84
Mercado disponible 188,040.16
Mercado disponible aproximado 188,040

Segun encuesta Pregunta N° 6. ¢QUE IMPORTANCIA LE DA USTED A LA

DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

Alta 70.00%
Media 26.00%
Baja 4.00%
Total 100.00%

Tomando ademés de la pregunta N° 9 el valor porcentual mas representativo de cada

cuanto compra el producto, el cual es mensualmente con 32%.

Mercado Objetivo 188,040.00 32.00%
¢, Qué importancia le da usted a la
_ . _ Compra
desinfeccion de frutas, verduras 'y agua| Porcentaje Personas
N mensual
no purificada?
Alta 70.00% 131,628.00 42,120.96
Media 26.00% 48,890.40 15,644.93
Baja 4.00% 7,521.60 2,406.91
Total 188,040.00 60,172.80
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Por lo tanto, el mercado potencial que se atendera es de 60,173 personas
pertenecientes al municipio de San Salvador.
Tomando como base la pregunta N° 11 ¢EN QUE PRESENTACION COMPRA EL

PRODUCTO?

Mercado potencial (Personas) 60,173

. _ Cantidad a
Presentacién de producto /compra | Porcentaje _

producir

50 mililitros 37.00% 22,264
100 mililitros 17.00% 10,229
1 galén 16.00% 9,628
Total a producir mensualmente 42121

7. Anédlisis de la oferta

a. Principales tipos de oferta
Durante el analisis y de acuerdo a la encuesta al mercado potencial se logré
determinar que la oferta en el pais es tipo competitiva 0 de mercado libre y la
participacién en el mercado esta determinada por la calidad, el precio y el servicio que
se ofrece al consumidor. Existen varias marcas competidoras, entre las que se pueden
mencionar: Lejia magia blanca, Lejia Maxisol, Lejia Casa Blanca y Clorox. En realidad
las empresas duefias de éstas marcas no las producen desde cero, mas bien

adquieren un producto pre procesado para luego convertirlo en lejia.

b. Como analizar la oferta
Productores y localizacion.
En El Salvador existen varios productores de Lejia, que han estado participando por
muchos afios en el mercado, por ejemplo Lejia Magia Blanca alrededor de 30 afios. El
trabajo de estos competidores ha ido mejorando y han llegado a tener una forma de
trabajo mecanizado e industrial. Entre algunos de los productores se pueden

mencionar:
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N° Empresa Marca Direccion Tels./ correo / web
Col. Zacamil Edificio 607, | (503) 2272-9163 / (503)
) ) Locales 12, 13, 14 y 24, | 2272-3492
PURIFASA, Lejia Magia
1 San Salvador, El | (503) 2272-1051
de C.V. Blanca .
Salvador, C.A http://purifasa.com/fresh-
air/
y El Salvador, San
) Lejia/ _
Quicosa, de Salvador, Soyapango, Av. | http://1712.sv.all.biz/
2 blanqueador o
SV ) Las Delicias N° 4-B. Col.
Maxisol )
San Antonio
] Carretera  Puerto La | 2228 5666
Clmberton, Lejia Casa . )
3 Libertad Km 11 ¥, 2876 http://www.cimberton.com
S.A.de C.V. | blanca /
.SV,

Caracteristica de los productores

En nuestro pais la produccion de lejia ha venido en constante aumento trayendo

consigo la mecanizacion e industrializacion de ésta actividad la cual esté clasificada

como Industria Manufacturera agrupada bajo el codigo ClIU (Clasificacién Industrial

Internacional Uniforme) division 20, grupo 202, clase 3523 “Fabricacion de jabones y

preparados de limpieza, perfumes, cosméticos”.

Proyeccion de la oferta

Para poder proyectar la oferta es necesario tener en cuenta que adquirir la materia

prima requerida para elaborar Clorosanil es relativamente facil, por el mismo tipo de

ésta materia prima como lo es el agua y la sal. A partir de esto y los datos obtenidos de

la demanda se realiza la proyeccion de la oferta.
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Cantidad de personas 60,173
Porcentaje esperado de crecimiento anual en el mercado 5%
Tasa de natalidad afio 2013 * 17.48%
Participacién de mercado (incremento por afio)
Afo / consumidores
_ 1 2 3 4 5
potenciales
Venta 3,009 3,535 4,152 4,878 5,731
INCREMENTO DE LA OFERTA
6,000 -
5,000 -
S 4,000 -
Q
< 3,000 -
[=2]
O 2,000 -
1,000 -
1 3 4 5
ANOS

Dado que la tasa de natalidad para los proximos afios sera de 17.48% y que la tasa de

participacion en el mercado se estima en 5% anual, la oferta ird incrementando en las

cantidades indicadas en el cuadro anterior.

» http://www.datosmacro.com/demografia/natalidad/el-salvador;

http://datos.bancomundial.org/indicador/SP.DYN.CBRT.IN/countries?display=default
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8. Andélisis de los precios®*

a. Tipos de precios
El tipo de precio con el que venden los competidores del municipio de San Salvador es
el precio tipificado como local, que es el precio vigente en una poblacién o poblaciones
pequefas y cercanas. Fuera de esa localidad el precio puede variar aunque en minima

cantidad.

b. Como determinar el precio
Para determinar el precio de venta se consideran los precios actuales de la
competencia en el sector, en este se toma en cuenta el costo de produccion,
administracién y ventas mas un porcentaje de ganancia. A continuacién se establecen

los precios de algunas marcas competidoras y se procede a obtener los promedios.

No. | Presentacion Marca Precio unitario
1 Un Galén Lejia blanco sol $2.30
2 Un Galon Casa blanca $1.65
3 Un Galén Magia blanca original $2.83
Promedio presentacién un galén: $2.26

c. Proyeccién del precio del producto
La investigacién mostro que la tasa de inflacion anual para el afio 2014 se estim6 en
5%, y si este porcentaje se mantiene estable para los proximos afos, los precios de la

competencia se establecerian de la siguiente manera:

*® precios obtenidos de acuerdo a publicaciones de los distribuidores.
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Presentacién: 1 galon original

Tasa de Precio Promedio o
Ao _ _ _ Variacion
inflacion de presentacién
2016 5% $2.26
2017 5% $2.27 $0.0113
2018 5% $2.28 $0.0114
2019 5% $2.29 $0.0114
2020 5% $2.31 $0.0115

d. Métodos de proyeccién de la demanda®
Se encontrd que existen métodos de prondstico para el corto, mediano y largo plazos,
pero ningln método, aun para el corto plazo es suficientemente preciso. Para el caso
de la presente investigacion se ha utilizado el método de encuestas, con el que se ha
pretendido cuantificar el mercado insatisfecho y proporcionar una idea de las

posibilidades de penetracién en el mercado del producto Clorosanil.

9. Comercializacion del producto®®
Durante la ejecucion de la investigacion se determinaron los aspectos relacionados a la
comercializaciéon de productos y servicios que posee actualmente OFICMA, S.A. DE
C.V.

a. Canales de distribucién y su naturaleza
De acuerdo a la informacion recopilada se establecié que OFICMA, S.A. DE C.V. se

encuentra clasificado como productor de consumo en masa.

b. Canales de distribucién del producto
De acuerdo a la informacion recopilada se establecié que OFICMA, S.A. DE C.V. utiliza

el método de distribucién: Productor - consumidor.

37Jay Heizer, Barry Render, Principios de Administracién de Operaciones, séptima edicién, PEARSON
EDUCACION, México, 2009. Pag. 106.
% Resultados obtenidos con base a la encuesta realizada al mercado potencial.
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c. Estrategia de introduccién al mercado.
Actualmente OFICMA, S.A. DE C.V. posee las siguientes estrategias de introduccion
de mercado de los productos y servicios que posee:
e Demostraciones de los productos y servicios
e Capacitaciones

e Asistencia técnica

E. Generalidades del estudio técnico®

1. Planeacion estratégica de la empresa
Durante el proceso de investigacion, se logr6 identificar que OFICMA S.A. de C.V.
utiliza los siguientes planes estratégicos:

e Operaciones a bajo costo

e Calidad consistente en los productos y servicios

e Personalizacion

¢ Flexibilidad de volumen

2. Lacadenade suministro
Actualmente la cadena de suministro de la entidad diagnosticada no esta plenamente
definida, pues en el transcurso de la investigacion logramos evidenciar que no se
cuenta con bases de datos de proveedores, manuales de procedimiento de compra y
adquisicion de materia prima siendo esto una desventaja para la empresa puesto que
en caso de desabastecimiento por parte de un proveedor no hay forma agil y oportuna
de suplir esa carencia.

3. Determinacion del tamafio éptimo de la planta
Debido a que aun no se esta produciendo Clorosanil solamente se posee el espacio
para construir y montar la planta de produccién, por lo que ain no se cuenta con

instalaciones adecuadas para éste fin.

39 . .
Resultados obtenidos con base al censo realizada tanto al Gerente General como a los Gerentes de
area.
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4. Factores que determinan o condicionan el tamafio de una planta®

a. El tamafio del proyecto y la demanda
Actualmente no se tiene definido el tamafio del proyecto, esto se determinara de
acuerdo a los datos obtenidos en el estudio de mercado, en donde se tomaran en
cuenta factores como la poblacion del municipio, mercado disponible y cantidad de

personas que usan este tipo de productos.

b. El tamafio del proyecto y los suministros e insumos
Actualmente no se tiene determinado el tamafio del proyecto y los suministros e
insumos a utilizar, esto se determinara con base al estudio de mercado en donde se
tomaran en cuenta factores como: Proveedores de materia prima, equipo industrial y

de oficina, servicios entre otros.

c. El tamafio del proyecto la tecnologiay los equipos
La tecnologia es fundamental para el desarrollo del proyecto. Para este caso en
especifico, la tecnologia utilizada es de fabricacion propia especificamente el reactor
electrolitico, ya que dentro de la entidad se posee el conocimiento necesario para

elaborar dicha tecnologia.

d. El tamafio del proyecto y el financiamiento
De acuerdo a los resultados que se obtengan en la investigacion se establecera las

fuentes de financiamiento mas acordes al proyecto.

e. El tamafio del proyecto y la organizacién
De acuerdo a los resultados que se obtengan en la investigacion se propondra una

adecuada estructura organizativa.

40 . .
Resultados obtenidos con base al censo realizada tanto al Gerente General como a los Gerentes de
area.



71

f. Localizacién optima del proyecto
Como se determiné en el apartado b. Ubicacion geografica, OFICMA, S.A. DE C.V. ya
cuenta con el espacio fisico para montar la planta de produccion de Clorosanil.

g. Ingenieria del proyecto
Se cuenta con cierta maquinaria y materia prima para elaborar y producir servicios que
OFICMA, S.A. de C.V. brinda en la actualidad, por lo que con los resultados de la

investigacion se determinara la ingenieria del proyecto mas adecuada.

h. Proceso de produccion
De acuerdo con los resultados de la entrevista realizada a las gerencias de area, se
logro evidenciar que no se cuenta con manuales de procesos por escrito, por el

momento la informacion se maneja de forma verbal.

i. Distribucién de la planta
Actualmente no se cuenta con una distribuciébn Optima de la planta, como se
hencionado anteriormente no hay documentaciéon que indique la manera adecuada de

distribucion de la maquinaria y equipo.

F. Estudio econémico
Permite ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionan
las etapas anteriores que sirven para determinar la situacion econémica actual de la

compaifia.

Desarrollo del estudio econémico
Al establecer los recursos econdémicos con los que cuenta la empresa para la
realizacion de sus productos y servicios actuales, la mayoria de la informacion no fue
proporcionada por la empresa, por lo que a continuacion se muestran aquellos datos

que se obtuvieron.
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a. Costos de produccion

i.  Costo de materia prima
La materia prima para la elaboracion del producto en estudio es: sal comun y

agua.
Materia Prima / Unidad de medida Costo unitario US$
Sal comin (Ib.) $ 0.06
Agua (m®) $ 2.469

ii. Costos de mano de obra
Costo de mano de obra directa e indirecta
Actualmente la compafia cuenta con nueve colaboradores, por lo que se

establecera la necesidad de ampliar o reducir la cantidad de empleados.

Debido a que la informacién no fue proporcionada en su totalidad por parte de OFICMA
S.A. de C.V., esta parte de la investigacion (estudio econdémico) se reforzara durante la

etapa de la propuesta.

G. Generalidades de la Evaluacion Econ6mica

Durante el trabajo de investigacion fue posible obtener los estados financieros de
OFICMA, S.A. de C.V., los cuales abarcan los afios de 2010 al 2015, con los cuales se
pudo establecer la situacién financiera de la empresa, para lo cual se utilizé el método

de evaluacion financiera siguiente:

Métodos de evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero a través

del tiempo.

a. Razones financieras.
Se procedi6 a calcular las razones financieras con base a los datos obtenidos, en el
periodo del 2010 al 2014, obteniéndose promedios con los cuales se hacen los

analisis.
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Tasas de liquidez

1. Tasa circulante

Valor aceptado esté entre 2 a 2.5

Indica en qué grado es posible cubrir las deudas a corto plazo, solo con los activos que
se convierten en efectivo a corto plazo.

Mide la solvencia a corto plazo. TC=AC/PC
Afo 2010 2011 2012 2013 2014
Tasa circulante= 1.30 1.64 2.68 79.77 0.93
Promedio
17.26

Analisis: De acuerdo al resultado obtenido anteriormente, la tasa promedio en los afios
diagnosticados es superior al valor aceptado, lo cual indica que OFICMA, S.A. de C.V.
tiene la capacidad para enfrentar sus deudas a corto plazo con un nivel superior a lo
normal.

2. Tasarapida o prueba del acido (TR)
Valor aceptado es de 1.
TR = (AC - INVENTARIOS) / PC

Afio 2010 2011 2012 2013 2014
Tasa rapida 1.03 1.16 0.51 2.38 0.07
Promedio

1.03

Analisis: El promedio obtenido es en cierto nivel superior al valor aceptado, lo que
indica que la empresa diagnosticada puede enfrentar sus deudas sin mayor

inconveniente.
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1. Razédn de deuda total o activo total. Tasa de deuda (TD)
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Mide el porcentaje total de fondos que provienen de instituciones de crédito. Un valor

aceptable es el 33% ya que los acreedores no prestan a una empresa muy endeudada.

TD= DEUDA /AFT
AFT= Activos Fijos Totales

Afo 2010 2011 2012 2013 2014
Deuda 0 0 0 0| $44,243.85
Activos fijos
totales $121,665.42 | $126,394.23 [ $139,524.10|$126,585.67 | $176,768.18
Tasa de deuda 25.0%

Andlisis: De acuerdo al diagnéstico realizado a los estados financieros de OFICMA,

S.A. de C.V., latasa de deuda de es menor que el limite generalmente aceptado, por lo

tanto la posibilidad de obtener préstamos seria bastante favorable.

3. Numero de veces que se gana el interés

Mide el grado en que pueden disminuir las ganancias sin provocar un problema

financiero a la empresa al grado de no poder cubrir los gastos anuales de interés.

Un valor aceptable es de 8 veces.
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Ao 2010 2011 2012 2013 2014
Utilidad antes de reserva e
impuestos $287.66 | $6,194.88 | $18,131.42| $5,136.69| $7,033.12
Cargos de interés
(préstamo) $5,129.00 | $4,345.34| $3,455.87| $2,446.34| $1,300.51
Numero de veces que gana
%. 0.06 1.43 5.25 2.10 541

Andlisis: La investigacion de campo mostré que existe una buena situacion financiera

para poder cubrir el pago del préstamo y que este no llega al limite generalmente

aceptado.

TASAS DE RENTABILIDAD

1. Tasa de margen de beneficio sobre las ventas

Tasa de margen de beneficio sobre las ventas

impuestos / Ventas totales anuales.

= Utilidad neta después de pagar

Afo 2010 2011 2012 2013 2014

Utilidad después de

pagar impuestos $215.74| $4,754.57| $14,341.96| $3,852.52| $7,033.12
Ventas totales

anuales $57,471.83|$223,901.06 | $157,664.48 | $71,231.92| $51,537.27
Tasa margen

beneficio sobre

ventas 0.00 0.02 0.09 0.05 0.14

Un margen aceptable es entre 5% y 10%

Anadlisis: Se observé que la tasa de margen de beneficio es muy baja, esto es
posiblemente debido a que OFICMA, S.A. de C.V. tiene como finalidad el servicio y
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apoyo a la comunidad y no principalmente las utilidades, sin embargo, con la

produccion de Clorosanil esperan cambiar esta situacion.

H. ALCANCES Y LIMITACIONES

Alcances:

1.

Se logré obtener la informacion suficiente para poder realizar los analisis y
calculos necesarios para establecer la situacion actual de OFICMA, S.A. de
C.V.

Se contd con la autorizacion de la Gerencia General de OFICMA, S.A. de C.V.,
para tener acceso a los administradores y colaboradores de la empresa sin

mayor inconveniente.

Se logro entrevistar a la cantidad de personas estimadas como muestra para el
analisis del mercado potencial.

Limitaciones:

1.

2.

La ubicaciéon del lugar destinado a la planta de produccién no es de féacil
acceso, por lo que las visitas fueron realizadas junto con representantes de la

empresa diagnosticada

Aunque buena parte de la informacién fue proporcionada, es importante
mencionar que no se pudo tener acceso a ciertos datos como salarios, costos

de materia prima y gastos.

No se pudo visitar algunas zonas del municipio investigado debido a la situaciéon

de inseguridad que se tiene al entrar a ciertos lugares.
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. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES.

1. Se concluye que es factible realizar el proyecto de produccion vy

comercializacion de Clorosanil.

2. De acuerdo a la investigacion de campo realizada en el municipio de San
Salvador existe una demanda potencial de productos para la desinfeccién de

frutas, verduras y purificacion de agua.

3. Sé determind que los clientes potenciales estdn dispuestos a consumir un

nuevo producto que garantice beneficios tangibles a la salud.

4. EIl personal muestra una apertura total a la innovacion y actualizacion de los
procedimientos de trabajo que ayuden a optimizar el desempefio y calidad de

los productos elaborados.

5. OFICMA, S.A. DE C.V. cuenta con el equipo basico para el desarrollo de sus
funciones, sin embargo manifestaron la necesidad de adquirir o disefar
herramientas que permitan desarrollar de una mejor manera los procesos que

ejecutan.

6. La mejora en los procesos de produccién tendria un impacto en la reduccién de
los tiempos de produccién, representando un ahorro sustancial de tiempo que
puede ser aprovechado para el desarrollo de otras actividades dentro la

empresa.

7. La empresa OFICMA, S.A. de C.V. cuenta con la experiencia y el conocimiento
requerido para llevar a cabo proyectos enfocados en la proteccion del medio y

salud de los habitantes del municipio de San Salvador.
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RECOMENDACIONES.

1. Realizar las gestiones pertinentes para iniciar el proyecto de produccién y

comercializacion de Clorosanil.

2. Se recomienda contar con el equipo, material y personal adecuado para

garantizar que la demanda potencial sea cubierta de manera satisfactoria.

3. Se recomienda crear estrategias de mercadeo que satisfagan las expectativas

del mercado potencial.

4. Proponer nuevas metodologias de trabajo que se realicen a corto y largo plazo
para mejorar el desempefio de los empleados, buscando que estos puedan
visualizar la calidad de su ejecucién y hacer mejoras aportes o mejoras en los

procesos.

5. Analizar la factibilidad en cuanto a costos y beneficios la adquisicion de nuevas

herramientas, maquinaria y equipo para el 6ptimo desarrollo de la produccion.

6. Se recomienda elaborar planes de capacitacién para todo el personal, orientado
a la mejora en los procesos de produccion, que contribuyan a mejorar el

desempenio de sus funciones dentro la empresa.

7. Se recomienda emplear la experiencia acumulada por el personal en el
desarrollo de nuevos proyectos que beneficien y protejan el medio ambiente asi

como la salud de los habitantes del municipio de San Salvador.
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CAPITULO 1l

PROPUESTA SOBRE LA FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE “CLOROSANIL” EN EL MUNICIPIO DE SAN

SALVADOR.

A. Objetivos

1. Generales

>

Proponer a OFICMA, S.A DE C.V. la factibilidad de producir y comercializar

Clorosanil en el municipio de San Salvador.

2. Especificos

>

Determinar las fuentes de financiamiento adecuadas que permitan la puesta en

marcha de la planta de produccién de Clorosanil.

Identificar los recursos humanos y materiales requeridos para el posterior

funcionamiento de la planta de produccion.

Implementar estrategias de mercado que contribuyan a la generacién de

demanda.
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B. Organizacién Administrativa
Se realizaron entrevistas a las diferentes gerencias y colaboradores que conforman la
empresa OFICMA, S.A. de C.V., estableciéndose la situacion actual para diversas

funciones como lo son: planificacion, organizacion, direccion y el control.

El organigrama planteado por la Gerencia Administrativa contempla Junta Directiva,
Director, Asistente a Direccion, tres areas de gerencia y los colaboradores. Los
departamentos de la organizacion estan estructurados por funcion lo que permite
utilizar eficientemente los recursos. No obstante lo anterior se recomienda actualizar el

organigrama de acuerdo a la puesta en marcha de la planta de produccion.

Asamblea de accionistas

Presidente

Junta directiva

Gerente
General

Asistente a
Gerencia General

Gerente Gerente de Gerente de Gerente de
Administrativo Proyectos Produccion ventas
Asesorgs de Colaboradores J Colaboradores Colaboradores
Servicios
Contador
/Auditor
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C. Propuesta de Mercadeo

1. Comercializacion de CLOROSANIL

Tomando en cuenta la informacion obtenida en la investigacion de mercado, se verificd
el énfasis que los clientes potenciales le dan a la desinfeccion de frutas, verduras y
agua no purificada para consumo familiar, por tanto se propone establecer politicas de
comercializacién para el CLOROSANIL, basada en precios bajos, calidad, informacion
masiva sobre los beneficios que ofrece el producto y canales de distribucién, que
faciliten la adquisicion del producto en el momento y el lugar oportuno para el

consumidor final.

a. Canales de distribucion para el CLOROSANIL
Para optimizar la distribucién del CLOROSANIL se proponen como principales canales

y puntos de venta mas Optimos los supermercados y tiendas minoristas.

J

[ SUPERMERCADOS ]
§
[ PRODUCTOR |::>[ MAYORISTAS \[ CONSUMIDOR FINAL ]

TIENDAS MINORISTAS

Se considera que ésta estrategia satisface las expectativas para hacer llegar el

producto a las manos del consumidor final.

2. Plan de comercializacion de producto

Se propone la mezcla de mercado siguiente:



82

a. Producto.
El producto a fabricar sera CLOROSANIL, el cual es un desinfectante, contra las
enfermedades producidas por la contaminacién de las aguas, frutas y verduras. La
materia prima para la produccion de Clorosanil, es la sal comun, por lo que no se
considera nocivo para la salud humana, y no deja residuos téxicos.
Por lo anterior se considera que es un producto novedoso en la desinfeccién de frutas
verduras y agua no purificada, el cual tendra un fuerte impacto positivo en la salud de

la poblacién salvadorefia.

e Eslogan.
La empresa no posee un eslogan definido para el producto. Por lo que se propone el
siguiente: "CONFIANZA, HIGIENE Y SALUD PARA TODOS" el cual ira incorporado

en la vifieta del producto en la esquina superior derecha.

e Etiqueta del producto.
Se estima elaborar las siguientes etiquetas en papel couche B100 una cara satinado

impreso a full color de acuerdo a la siguiente tabla:

Costos por etiquetas

. Costo por Consumo Costo anual
Ne Etiquetas : por afio p
unidad ($) ' en dblares $
(piezas)
1 | Etiguetas para 50ml $0.05 269,840 | $13,491.98
2 | Etiguetas para 100 ml | $0.05 123,975 | $6,198.77
3 | Etiquetas para 1 gal $0.10 116,691 | $11,669.14
Total $31,359.89
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3¢~ CLOROSANIL
> CONFIANZA, HIGIENE Y
SALUD PARA TODOS

DESINFECTANTE PARA
VERDURAS, FRUTAS Y
AGUA NO.PURIFICADA
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CLOROSANIL

HIPOCLORITO DE SODIO AL 1% SIN ADITIVOS*
DOSIS RECOMENDADA PARA DIFERENTES USOS

TAMANO DEL RECIPIENTE AGUA PARA BEBER DESINFECTAR FRUTAS,
(DEPOSITO CON AGUA) (S| PROVIENE DE FUENTE SIN CLORAR) | VERDURAS Y HORTALIZAS

1 LITRO 2 GOTAS 2.5ml
1 GALON 8 GOTAS 9 ml

1 CUBETA (20 litros) 2ml 50 ml
1 BARRIL 20 ml 500 ml
1 METRO CUBICO 100 ml 2.5 litros

PRECAUCION: MANTENGASE FUERA DEL ALCANCE DE LOS NINOS, A LA
SOMBRA'Y EN FRASCO TRASLUCIDO.
ESTE PRODUCTO VENCE EL:

*Solucién desinfectante de usos multiples, producida a partir de sal comun (NaCl)




e Envases.

Los envases en los que se vendera el producto sera plastico de color blanco o plateado

resistente a la penetracion de los rayos ultravioleta.

Las presentaciones en las que se distribuira el CLOROSANIL serd de 50ml, 100mly 1
galén, informacion recopilada de acuerdo a los resultados de la pregunta niamero 11

del cuestionario dirigido al mercado potencial,

preferencia de compra.

A continuacion presentamos un prototipo de envase, el cual podra ser modificado a

criterio de los que ejecuten el proyecto.

» CLOROSANIL

DESINFECTANTE PARA
VERDURAS FRUTASY

son los volumenes con mayor

IOOmL

/{ L Ckﬁﬂu‘?fﬁi& ’

SALUD PARA TODOS

DESINFECTANTE PARA
VERDURAS, FRUTAS Y
AGUANO. PURIFICADA

Consumo

N© Envases Costo por or afio Costo anual
unidad (%) PO en délares $
(piezas)
1 |Frasco de 50 ml $0.05 269,840 | $13,491.98
2 | Frasco de 100 ml $0.10 123,975 | $12,397.55
3 |Frasco de 1 galén $0.53 116,691 | $61,846.42
Total $87,735.95
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b. Precio.
El precio est4 determinado por los costos totales de operacibn mas la utilidad del
productor divididos entre la cantidad en litros a producir en el periodo en estudio (un

ano).
Costos totales de operacion®t $306,440.77 = $0.669 cada litro
Litros a producir en un afio 462,985 lit.

De esta operacién se determina el precio de costo de cada presentacion.

» Costo por unidad* Porcentaje de utilidad Precio de
Presentacion o
(Liquido + envase) del productor venta
Frasco de 50ml $0.034 300% $0.102
Frasco de 100ml $0.066 300% $0.204
Galon (3.785.41 ml) $2.505 30% $3.256

*Literal c. Costos de venta, tabla costo total de operacion.

c. Plaza.
La plaza es el lugar donde se ubican nuestros clientes potenciales, y como area
delimitada inicialmente para efectos del estudio del mercado potencial se realizé la
investigacion en el municipio de San Salvador y es alli donde se comercializara

Clorosanil.

41 e .. L.
Este monto se puede verificar en la seccidn E. Propuesta econdmica del proyecto, costo total de
operacion.
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Area de comercializacion
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d. Promocién

De acuerdo a la informacién recabada durante la investigacion, se propone la siguiente
distribucion de costos para las promociones:

Presupuesto de publicidad anual.

MEDIO DE p PRECIO
PUBLICIDAD DESCRIPCION MENSUAL CONTRATOS MONTO
Televisién T.V local, _sp_ot de 30|%$14,900.00 Los primeros 3 $44.700.00
segundos diarios mensuales meses
Radio Cufia diaria de 30($300.00 Contrato por 3 $900.00
segundos mensuales meses
Periédicos 1 publicacion mensual $3900.00 $3.900.00
mensuales
Internet, otros $35,300
TOTAL | $80,000.00

Fuente: cotizacion realizadas en medios de comunicacién nacionales.
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A través de estos medios se pretende llevar a los clientes potenciales la publicidad y
promociones pertinentes para la introduccion de CLOROSANIL al mercado, asimismo

se detallan a continuacion las actividades mercadolégicas a realizar:

Las demostraciones gratuitas
Las promociones dos por uno

Descuentos por introduccién

SNEENEE NN

Producto adicional gratis.

Esta informacion servirA para establecer las estrategias de introduccion del
CLOROSANIL, al mercado.

D. Propuesta del estudio técnico

1. Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta
Para determinar el tamafio 6ptimo de la planta de produccién de CLOROSANIL se
debe considerar factores decisivos que condicionan la dimension fisica de la unidad
productiva, para ello se debe tomar en cuenta factores como el tamafio del proyecto y
la demanda.
Se presentan datos proyectados relacionados al tamafio de la planta.

» Capacidad de disefio:

Para definir la capacidad de disefio de la planta de produccién se toman las

horas, dias y semanas a trabajar durante el afo.

( 5 dias J (8 dl'as) (50 semanasj
semana dia afo

8 horas
3,000 litros

Capacidad de disefio =
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De acuerdo al Gerente General el reactor electrolitico producira 1m3 de Clorosanil en
un tiempo de 2.30 horas, por lo que se estima producir 3m3de Clorosanil en ocho
horas (3,000 litros).

2,000 horas

Capacidad de disefio = = 750,187 litros al afio

0.002666

En teoria la planta de produccién de CLOROSANIL esta proyectada para producir
750,187 litros al afio, sin tomar en cuenta ciertos factores que en la realidad

condicionan su capacidad de produccion.

» Capacidad efectiva:
Para calcular la capacidad efectiva de la planta de produccién de Clorosanil se
tomaron en cuenta datos cruciales tales como las horas de mantenimiento a

realizar durante el ano.

Mantenimiento al afio: (4 horas/semana )(50 semanas) = 200 horas de mantenimiento anuales

2,000 horas - 200 horas de mant.

Capacidad efectiva =

8 horas
3,000 litros
Capacidad efectiva = _ 1800 =676,691 Litros al afio
0.002666

Tomando en cuenta la cantidad de horas que se destinaran para el mantenimiento de
la planta en el trascurso del afio se estima una capacidad efectiva de produccion de

676,691 litros por afio.

» Capacidad real:
Se estima un promedio de ausentismo laboral anual de 60 horas, tomando de

referencia datos historicos proporcionados por OFICMA S.A. de C.V.
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Ausentismo laboral al afio: 60 horas

Capacidad Real = ( 1,800 - 60 j

8/ 3,000 litros

1,740

Capacidad Real = (—
0.002666

j: 652,663 Litros por afio

Capacidad Real = (652,663 litros por afio - 3% de desperdicio)

Capacidad Real = (652,663 litros por afio - 19,579) = 633,084 Litros por afio

Considerando el promedio de ausentismo laboral del personal de produccién y un

porcentaje de desperdicios, se estima una produccién real de 633,084 litros por afio.

» Porcentaje de eficiencia de la planta de produccion de CLOROSANIL
Se tomaron en cuenta los datos de la capacidad real y la capacidad real sin
considerar el desperdicio.

633,084
652,663

Porcentaje de eficiencia = [ j: 0.97 ~97%

» Porcentaje de utilizacion de la planta de produccion de CLOROSANIL
Para este célculo se tomaron en cuenta los datos de la capacidad real de la

planta de produccion y la capacidad efectiva.

633,084
676,691

Porcentaje de utilizacion = ( ) = 0.935~94%
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2. Factores que determinan o condicionan el tamafio de una planta

a. El tamafio del proyecto y la demanda
Uno de las principales limitantes en el establecimiento de un tamafio 6ptimo del
proyecto es la demanda, de acuerdo con los resultados obtenidos en el estudio de

mercado se tiene;

MERCADO POTENCIAL

Poblacion total municipio San Salvador 213,682 personas

Porcentaje de poblaciéon que no utiliza productos para

la desinfeccion de frutas, verduras y agua no
. 25,641.84 personas
purificada (pregunta. N° 8: 12%)

Mercado disponible 188,040.16 personas

Mercado disponible aproximado 188,040 personas

Del total de personas encuestadas en el municipio de San Salvador, por medio de la
encuesta al mercado potencial, se determin6 que el mercado disponible para este
proyecto son: 188,040 personas. La demanda de productos para la desinfeccion de
frutas, verduras y agua no purificada es importante, debido a esto se considera factible

el ingreso de un nuevo producto para competir en el mercado.

b. El tamafio del proyecto, suministros e insumos
El adecuado abastecimiento en cantidad y calidad de materia prima es un aspecto de
vital importancia para el funcionamiento y desarrollo del proyecto.
Por la naturaleza del proyecto, los proveedores de materia prima e insumos no
representan un riesgo por desabastecimiento, debido a que los volumenes de
produccion que se esperan realizar para cubrir la demanda no superan la produccion

de insumos existente en el mercado.
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Para demostrar que este aspecto no es limitante para el tamafio del proyecto se listan

los proveedores de materias primas e insumos.

CUADRO DE PROVEEDORES OFICMA, S.A. DE C.V.

MATERIA
PROVEEDOR DETALLE DE CONTACTO
PRIMA

Colonia La Providencia, calle Sevilla No. 339

) C, San Salvador.

Sal Salinera San Jorge
PBX (503)2280-4040
email: administracibn@salinerasanjorge.com
Administracion _ o o
_ Avenida Don Bosco, Colonia Libertad, edificio

Nacional de

ANDA San Salvador.
Agua Acueductos y i
_ Teléfono (503)2247-2700
Alcantarillados -
Sitio Web: www.anda.gob.sv
(ANDA)
) ) Avenida Peralta final calle renovacion,
Poligono Industrial _ .
Envases comunidad lberia.

Don Bosco

Tel. 2293-1511

c. El tamafio del proyecto la tecnologiay los equipos

La tecnologia es fundamental para el desarrollo del proyecto. Para este caso en

especifico, la tecnologia utilizada es de (primer nivel), es de fabricacion propia (por lo

menos el reactor electrolitico) ya que dentro de la entidad se posee el conocimiento

necesario para elaborar dicha tecnologia. A continuacién se listan los equipos que son

necesarios para la produccion de Clorosanil.
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CANTIDAD DESCRIPCION DE EQUIPO UFI)\IFIQ'II'EAC\:FIQ(I)O gg'sl'l(l_)
1 Reactor electrolitico $15,000.00 $15,000.00
3 Tanques de captacion 1m? $89.00 $267.00
1 Maquina envasadora $3,000.00 $3,000.00
1 Bascula industrial 1,100 Ib $365.00 $365.00
1 Montacargas manual $475.00 $475.00

d. El tamafio del proyecto y el financiamiento
Todo proyecto de inversién requiere la disponibilidad de recursos econémicos para su
ejecuciéon, se recomienda trabajar con un porcentaje de capital propio y el otro por
deuda a largo plazo con terceros, prefiriendo esta fuente de financiamiento debido a
que no es recomendable poner en riesgo la totalidad del capital de la empresa,
conociendo que los proyectos de inversién llevan inmerso un nivel de riesgo, que el
inversionista debe gestionar de la mejor manera para no obtener resultados diferentes

a los esperados.

e. El tamafio del proyecto y la organizacién

Es un elemento de juicio que dara limites de dimensionamiento y organizacion.
Respecto al proyecto de produccién y comercializacion de Clorosanil nos presenta el
siguiente caso:

La demanda de productos que ayuden en la purificacion de frutas, verduras y agua no
purificada es de gran envergadura, esto se puede verificar segun el estudio de
mercado, puesto que no existen productos que sean exclusivamente para este uso.
Segun el estudio de mercado, podemos afirmar que no presenta problemas en cuanto
a la escala de produccion pues hay un mercado disponible para comercializar el
producto, por ello la organizacion debe concentrarse en consideraciones técnicas y

econdmicas que ayuden a tecnificar y cualificar al méximo la produccion.

3. Localizacion 6ptima del proyecto

La localizacion 6ptima del proyecto contribuye en mayor medida a que se logre la

mejor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario
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minimo (criterio social). Las decisiones de localizacion son cruciales tanto para
instalaciones nuevas como para existentes, ya que comprometen a la organizacién con
costos por largos periodos, empleos y patrones de mercado. Hay que tomar en cuenta
gue el objetivo que se persigue con la localizacion 6ptima es llegar a determinar el sitio
donde se instalara la planta.

Para el proyecto en estudio ya se cuenta con un terreno en la zona urbana de
Ayutuxtepeque el cual estd disponible para hacer utilizado en la elaboracion del
producto (como se especificé en el numeral Il analisis de identidad corporativa literal C

Ubicacion geogréfica.
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4. Ingenieria del proyecto

GRAFICON®_1_ HOJAN® 1_De_1_

PIEZA, HOMBRE

ACTIVIDAD: PRODUCCION DE CLOROSANIL OPERACION [ ]

METODOACTUAL  METODO PROPUESTO TRANSPORTE [ 3

LUGAR: DEMORA » 2
INSPECCION | 3

OPERARIOS: ALMACENAE |y 2
DISTANCIA (mts)

PREFARADO POR: Equipa de frabajo TIEMPD

APROBADO POR:

FECHA: TIEMPO

1 |Recepcion de materia prima 10 i
2 |Amacenamiento =

3 |Inspeccion de calidad np B W
4 |Transparte al area de produccion 5 1) L/
5 |Pesado dela materia prima (sal) 5 - D ][V
6 |Colocacion de la materia prima en el tanque de produccion 5 “ |:§ 1 [V
7 |Ulenado de tanque de produccion 15 b

8 |Colocacion de los electrodos en el tangue de produccion 10 “ :} [V
9 |Encendido del reactor electrolitico 1 o) v
10 |Procaso de electiolisis 150 ) I v
L e I ol i M
Total 26 8 (1(1]1]1




Proceso de produccién
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Proceso de produccién de CLOROSANIL

Pesado de Sal

Llenado del tanque de agua

Colocacién de agua y sal

Colocacion de los electrodos (proceso de electrolisis)

Encendido del reactor electrolitico

Traslado de tanque de produccion al tanque de captacién principal de Clorosanil

Proceso de envasado en maquina llenadora

© N o gk w NP

Empacado y almacenamiento en bodega de producto terminado

Es importante destacar lo siguiente:
e Este producto no contiene aditivos ni estabilizantes, que puedan perjudicar
la salud.
¢ Durante el proceso de produccién se generan residuos de hidrégeno y cloro,
lo cuales seran dispuestos para su posterior uso.
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5. Distribucién de la planta

Esquema de planta de produccion
CLOROSANIL
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E. Propuesta econémica

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario que
proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base
para la evaluacion econdmica. Comienza con la determinacion de los costos totales y
de la inversién inicial a partir de los estudios de ingenieria, ya que estos costos
dependen de la techologia seleccionada. Continda con la determinacién de la
depreciacién y amortizacion de toda la inversion inicial. Otro de sus puntos importantes
es el calculo del capital de trabajo, que aunque también es parte de la inversion inicial,

no esta sujeto a depreciacion ni a amortizacién, dada su naturaleza liquida.

Los aspectos que sirven de base para la siguiente etapa, que es la evaluacion
econdmica, son la determinacion de la tasa de rendimiento minima aceptable y el
calculo de los flujos netos de efectivo. Ambos, tasa y flujos, se calculan con
financiamiento y produccion constante. Los flujos provienen del estado de resultados
proyectados para el horizonte de tiempo seleccionado.

Cuando se habla de financiamiento es necesario mostrar como funciona y cémo se
aplica en el estado de resultados, pues modifica los flujos netos de efectivo. De esta
forma se selecciona un plan de financiamiento, y se muestra su calculo tanto en la

forma de pagar intereses como en el pago del capital.

Asimismo, se incluye en esta parte el calculo de la cantidad minima econdmica que se
producira, llamado punto de equilibrio. Aunque no es una técnica de evaluacién, debido
a las desventajas metodolégicas que presenta, si es un punto de referencia importante
para una empresa productiva la determinacion del nivel de produccién en el que los

costos totales igualan a los ingresos totales.

1. Determinacion de los costos
La parte del andlisis econdmico pretende determinar cuél es el monto de los recursos
econodmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cudl serd el costo total de la

operacion de la planta (que abarque las funciones de produccion, administracion y
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ventas), asi como otra serie de indicadores que serviran como base para la parte final y
definitiva del proyecto, que es la evaluacién econémica.

a. Costos de produccion
Es preciso y conveniente recordar las unidades a producir expuestas en la fase anterior
(Estudio Técnico), antes de pasar al estudio econdémico y la presentacion de los
presupuestos planeados para el estudio de factibilidad para producir y comercializar
CLOROSANIL.

La planta productora de CLOROSANIL, esta planeada para laborar un solo turno de
trabajo, quedando abierta la posibilidad para incrementar los turnos, hasta dos turnos.

De acuerdo a los resultados del estudio de mercado y tomando en cuenta que el
CLOROSANIL, es un producto nuevo, se planea laborar un turno durante los primeros
tres afios y elevar la jornada a dos turnos de trabajo, para los siguientes afios que

abarca la planeacion del proyecto.

Aprovechamiento de la capacidad instalada a través de los afios.

AROS PRODUCCION ANUAL | APROVECHAMIENTO
(litros) DE LA CAPACIDAD
1 462,985 * 33%
2 462,985 33%
3 462,985 33%
4 925,970 67%
5 925,970 67%

La produccién anual de 462,985 litros de Clorosanil, representa el volumen requerido

por el mercado potencial, el cual incluye las tres presentaciones a distribuir.

e Costo de materia prima
La materia prima es la base fundamental para la elaboracion de CLOROSANIL,
mediante un proceso de transformacion. La materia prima para la elaboracion del

producto en estudio es la sal comun extraida de las aguas del océano Pacifico, la cual
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mediante un proceso de electrolisis es transformada en nuestro producto elaborado

para la desinfeccién de frutas, verduras y agua no purificada, dosificado especialmente

para consumo humano.
En la siguiente tabla se muestran los costos de la materia prima, ademas para el

calculo se ha tomado la produccion estimada para un afio.

Materia Prima | Cantidad a
/ Unidad de | utilizar por _Co_sto Consumo Consumo | Consumo | Costo total
; 3 unitario US$ mensual anual anual en $
medida m semanal
sal (‘I’S;““” 60 $ 0.06 | 900.00 3,600 43200 |$ 2,592.00
Agua (m3) 1 $ 2.469 15.00 60 720 $ 1,777.68
Total $ 4,369.68
Notas:
Se va a producir m? diarios 3
Se trabajaran dias por semana 5
Dias al mes 20
Total de semanas al afo 48

Foérmula para el calculo del precio del agua por m? segun ANDA
Factura mensual= (m3 * |a tarifa de acueducto $2.344) + tarifa mensual de alcantarillado $7.50

e Costo de envases y embalajes
Para el proyecto se ha considerado utilizar envases plasticos y cajas de carton

corrugado.
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Cantidad Merma Consumo
Ne Envase / embalaje por mes men_sual Sﬁizt:dp(%; por afio gﬁﬁ%ﬂ;@g
(piezas) (cantidad) (piezas)
1 |Frasco de 50 ml 22,264 223 $0.05 269,840 | $13,491.98
2 |Frasco de 100 ml 10,229 102 $0.10 123,975 | $12,397.55
3 |Frasco de 1 galén 9,628 96 $0.53 116,691 | $61,846.42
4 | Etiquetas para 50ml 22,264 223 $0.05 269,840 | $13,491.98
5 | Etiquetas para 100 ml 10,229 102 $0.05 123,975 | $6,198.77
6 |Etiguetas para 1 gal 9,628 96 $0.10 116,691 | $11,669.14
7 | Cajas p/ 50ml (100pz) 223 2 $1.40 2,703 | $3,783.86
8 | Cajas p/ 100ml. (50pz) 205 2 $1.40 2,485 | $3,478.44
Total $126,358.15

e Costos de mano de obra directa

Los costos que se han considerado para el proyecto se detallan a continuacion:

Plazas Sueldo Aporte Aporte

o | e | TR [ i | R [ R mone [ e vt
Turno $ mensual mensual
1 | Operadorde 1 1 | $35000 | $26.25 | $23.63 | $31500 | $28350 | $4,200.00
2 | Amacenista | 1 1 | $30000 | $2250 | $20.25 | $270.00 | $243.00 | $3,600.00
TOTALES INCLUYE APORTE PATRONAL $585.00 | $526.50 | $7,800.00
TOTAL SALARIO MAS APORTES $8,911.50
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e Costos de mano de obra indirecta

Los costos que se han considerado para el proyecto se detallan a continuacion:

Plazas Aporte Aporte
O Plazas por Turnqs Sueldo 1SSS AEP Aporte Aporte Sueldo
por dia | mensual $ ISSS anual | AFP anual | total anual
turno mensual mensual
Gerente de
1 produccion 1 1 $1,000.00 $75.00 $67.50 $900.00 $810.00 | $12,000.00
2 | Secretaria 1 1 $350.00 $26.25 $23.63 $315.00 $283.50 $4,200.00
TOTALES $1,215.00 |$1,093.50 |$16,200.00
TOTAL SALARIOS MAS APORTES $18,508.50

Ademas se ha tomado en cuenta el aporte patronal segun la Legislacién Salvadorefia:

ISSS 0.075* $1,350.00 $101.25* 12meses $1,215.00
AFP 0.0675*$1,350.00  $91.125* 12meses $1,093.50

$2,308.50

e Costos de energia eléctrica
Los costos considerados de energia de eléctrica tomando en cuenta el equipo

necesario para el funcionamiento de la planta son los siguientes:

. Total Total
Ne Equipo Unidades Hora§ por Precio consumo | cONsSUmMo
dia KWr/h *1 KW/h KW/k;S- afio
1 | Reactor electrolitico 1 8 $ 0.1496 10.08 | $ 361.91
2 | Envasadora 1 8 $ 0.1496 8.00 | $ 287.23
lluminacién
3 |lamparas de 50w 10 8 $ 0.1496 400 | $ 143.62
4 | Computadora 3 8 $ 0.1496 6.96 | $ 249.89
5 | Fax 1 8 $ 0.1496 1.06 | $ 37.91
6 | Central telefénica 1 8 $ 0.1496 194 | $ 69.51
7 | Fotocopiadora 1 8 $ 0.1496 572 |'$ 205.37
8 | Aire acondicionado 1 8 $ 0.1496 13.38 | $ 480.25
Sub total $ 1,835.70
Més 5% de imprevistos $ 91.78
Sub total $ 1,927.48
Mas impuestos (IVA) 13% $ 250.57
TOTAL $ 2,178.06




e Costos de agua
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Consumo Consumo | Consumo | Costo por Total por
N° Rubro por mes | por mes Metro v p
por mes It. m?3 m3 clbico afio
! Agua personal 18,000 |18 216 $2.469 $533.30
2 Limpieza diaria general 15,000 | 15 180 $2.469 $444.42
3 Riego de areas verdes 9,000 |9 108 $2.469 $266.65
Sub total $1,244.38
Mas 5% de imprevistos $62.22
TOTAL $1,306.59

e Combustibles

A continuacién se presenta el costo estimado para combustibles, es importante

destacar gue los precios de combustible diesel incluyen los impuestos especiales a los

combustibles mas IVA.

Promedio Precio de Consumo Total Total
o Tipo de Unidades de km diesel promedio de | consumo de | consumo de
vehiculo Recorridos . diesel por combustible | combustible
por galén $
Por mes mes por mesen$ | pormesen$
Pick up 3
1 toneladas 1 2520 $2.31 97 $224.07 $2,688.84

e Mantenimiento

Para el mantenimiento del reactor electrolitico se aclara que consiste en la limpieza con

vinagre natural de los electrodos después de cada ciclo de trabajo. Los costos se

detallan a continuacion:



Consumo .
Elemento por dia Prec[o por Consumo Consu~mo
(galones) galon $ por mes $ por afo
Vinagre 10 $ 1.00 40 | $  480.00
Mé&s 5% de imprevistos $ 24.00
TOTAL $  504.00

El presupuesto de costo de produccidn propuesto es el siguiente:

N° Concepto Coz;ou;cl)tal

1 Materia prima $ 4,369.68
2 Envases, embalajes y vifietas $ 126,358.15
3 | Energia eléctrica $ 2,178.06
4 | Agua $ 1,306.59
5 | Mano de obra directa $ 8,911.50
6 | Mano de obra indirecta $ 18,508.50
7 Mantenimiento $ 504.00
8 Depreciacion $ 12,394.95

TOTAL 1$74,531.43

b. Costos de administracion

Con base a los datos obtenidos en la investigacion, los costos de administracion

que debera considerar OFICMA, S.A. de C.V. son los siguientes:

N© Plazas Sueldo Aporte ISSS | Aporte AFP | Sueldo total
mensual anual anual anual $
1 | Gerente general $1,500.00 $900.00 $1,215.00 $18,000.00
2 | Secretaria $350.00 $315.00 $283.50 $4,200.00
$350.00
3 | Contador $315.00 $283.50 $4,200.00
TOTALES $2,200.00 $1,530.00 $1,782.00 $26,400.00
TOTAL SALARIO MAS DESCUENTOS $29,712.00
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El &rea administrativa estara conformada por el Gerente general quien debera cumplir

las siguientes funciones:

Representar a la empresa ante clientes, terceros y ante toda clase de autoridad

del orden administrativo y juridico.

Supervisar y actuar en funcién del buen funcionamiento de los servicios.

Supervisar el cumplimiento de la funciones de los trabajadores y velar por el

pago oportuno de sus obligaciones salariales.

Planear, administrar y controlar contratos, equipos y suministros.

Elaborar, ejecutar y controlar el presupuesto de ingresos y egresos de la

empresa en coordinacion con el asesor contable.

Vigilar, controlar y aprobar gastos y asegurar el uso adecuado de los recursos.

Resolver problemas administrativos y de funcionamiento.

Una secretaria administrativa quien debera cumplir las siguientes funciones:

o Atender las actividades que le sean encomendadas por los gerentes y de

realizar reportes.

¢ Responsable de brindar un trato amable a clientes, proveedores y publico

en general con los que tenga contacto directo y via telefonica.

Un auxiliar contable quien debera cumplir las siguientes funciones:

Registro adecuado de todos los hechos econémicos

Cumplir con las obligaciones tributarias.

Proporcionar la informacién a agentes externos e internos.

Emision de los pagos conforme a los acuerdos pactados en la compra,
contrato, etc.

Apoyo en la elaboracion de los estados financieros y demas reportes

necesarios.



c. Costos de venta

De acuerdo a los datos obtenidos en la investigacion, los costos de venta que

deberéa considerar OFICMA, S.A. de C.V. son los siguientes:

Sueldo Aporte ISSS | Aporte AFP | Sueldo total
Ne° Personal
Mensual anual anual anual $
1 | Gerente de ventas $1,000.00 $900.00 $810.00 $12,000.00
2 | Motorista repartidor | $ 350,00 $315.00 $283.50 $4,200.00
Totales $1,350.00 $1,215.00 $1,093.50 $16,200.00

TOTAL SALARIO MAS DESCUENTOS | $18,508.50

Costos de ventas anuales

Los costos de ventas anuales en los que incurriria OFICMA, S.A. de C.V. tomando en

cuenta los datos obtenidos durante la investigacion son los siguientes:

Ne° Concepto Montos

1 Sueldos $18,508.50

2 Publicidad * $80,000.00

3 Operacion de vehiculo $3,688.84
TOTAL $102,197.34

* Proviene del presupuesto de publicidad, ubicado en el numeral 2 Plan de
comercializacion del producto del literal C. Propuesta de Mercadeo del Proyecto.

Costo total de operacién

Los costos totales de operacion considerados son los siguientes:

N° Concepto Costo total anual | Porcentaje del costo
1 Costo de produccion $174,531.43 57%
2 Costo de administracién $29,712.00 10%
3 Costo de ventas $102,197.34 33%
TOTAL $306,440.77 100%
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Para lo anterior se han tomado en cuenta los siguientes datos:

Cantidad de litros a producir por afio | 462,985

Costo por litro $0.6619

Costo por

Presentacion .
presentacion

Frasco de 50ml $0.033
Frasco de 100ml $0.066
Galén (3.785.41 ml) $2.505

Activo fijo de produccidn

Para el trabajo diario en la planta de produccion se ha establecido el siguiente activo

fijo:

Ne Cantidad Concepto Cost%ggltano Costo total US$
1 1 Reactor electrolitico $ 15,000.00 | $ 15,000.00
2 1 Envasadora $ 3,000.00 | $ 3,000.00
3 3 Tanque 1 m® 1,000 It. $ 89.00 | $ 267.00
4 1 Tangue de captacion 4,100 It. $ 630.00 | $ 630.00
5 1 Bascula industrial 1100lib. $ 365.00 | $ 365.00
6 1 Monta carga manual 3 ton $ 475.00 | $ 475.00

TOTAL $ 19,737.00

Inversién inicial en activo fijo y diferido

La inversion inicial en activo fijo y diferido incluye varios rubros, por lo cual se detalla
en las tablas siguientes:



Activo fijo de oficina y ventas

N° Cantidad Concepto Precio unitario Costo Total
1 3 Computadoras $549.00 $1,647.00
2 1 Impresora multifuncional $186.00 $186.00
3 1 Aire acondicionado $500.00 $500.00
4 2 Escritorios $169.00 $338.00
5 4 Sillas secretariales $84.90 $339.60
6 1 Horno microondas $55.00 $55.00
7 15 Sillas comedor $8.00 $120.00
8 2 Mesas de comedor $120.00 $240.00
9 1 Pick up 3 toneladas $25,000.00 $25,000.00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA Y VENTAS | $28,425.60
Costo total de terreno y obra civil
Ne Cantidad Concepto Precio unitario Costo total
1 1|Terreno $ 28,000.00 | $ 28,000.00
2 1| Obra civil $ 35,000.00 | $ 35,000.00
TOTAL $ 63,000.00

Inversién en activo fijo

Ne Concepto Costo en dolares

1 Equipo de produccion $ 19,737.00

2 Equipo de oficina y ventas $ 28,425.60

3 Terreno y obra civil $ 63,000.00
Subtotal $ 111,162.60
Mas 5% imprevistos $ 5,558.13
TOTAL $ 116,720.73




109

Activo diferido

Inversién en activo diferido

N° Concepto Porcentaje* Costo total

1 Planeacioén e integracién 3.00% | $3,501.62

2 Ingenieria del proyecto 3.50% | $4,085.23

3 Supervision 1.50% | $1,750.81

4 Administracion del proyecto 0.50% | $583.60
TOTAL $9,921.26

d. Costos financieros
Del monto de la Inversion fija y diferida, se pretende solicitar un préstamo equivalente
al 30% de la inversion, el cual se liquidara en cinco anualidades iguales.
Total de préstamos: $37,992.60

2. Inversioén total inicial

Inversién total en activo fijo y diferido

No. Concepto Porcentaje | Costo total
1 | Activo fijo 92.2% | $116,720.73

2 | Activo diferido 7.8%|$ 9,921.26
TOTAL ACTIVO FIJO Y DIFERIDO 100.0% | $126,641.99

3. Depreciaciones y amortizaciones
Se ha estimado la depreciacién y/o amortizacién del mobiliario y equipo de acuerdo a

los datos siguientes:
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Vida

Descripcion Precio Util 1 2 3 4 5 Valor de

Total ~ salvamento
(Afos)

Mobiliario y

Equipo de

Oficina $3,425.60 3 $1,141.87 | $1,141.87 | $1,141.87 | $ -1 % - | $3,425.60

Obra civil $35,000.00 20 $1,750.00 | $1,750.00 | $1,750.00 | $1,750.00 | $1,750.00 | $8,750.00

Pick up 3

toneladas

Toyota Dina | $25,000.00 7 $3,571.43 | $3,571.43 | $3,5671.43 | $3,571.43 | $3,571.43 | $17,857.14

Equipo de

produccién | $19,737.00 5 $3,947.40 | $3,947.40 | $3,947.40 | $3,947.40 | $3,947.40 | $19,737.00

Inversion

diferida $9,921.26 5 $1,984.25 | $1,984.25 | $1,984.25 | $1,984.25 | $1,984.25 | $9,921.26

TOTAL $93,083.86 40 $12,394.95 | $12,394.95 | $12,394.95 | $11,253.08 | $11,253.08 | $59,691.00

4. Capital de trabajo

a. Valores e Inversiones

Es el dinero invertido a muy corto plazo en alguna instituciéon bancaria o bursatil, con el

fin de tener efectivo disponible para apoyar las actividades de venta del producto. Dado

que la nueva empresa pretende otorgar un crédito en sus ventas de 30 dias, es

necesario tener en valores se inversiones el equivalente a 45 dias de gastos de ventas

Y puesto que ascienden a:

Gastos de venta anual

Dias a laborar

Dias de gastos de venta

$102,197.34

240
45

(Gasto de venta anual/dias laborados) * dias gastos de venta




b.

Inventarios

Costo de inventarios de materia prima

Consumo anual

Consumo anual

No. Concepto (cantidad) en$
1 Sal Ib 43,200 $2,592.00
2  |Aguam?® 720 $1,777.68
3 Frasco 50ml 269,840 $13,491.98
4 Frasco 100 ml 123,975 $12,397.55
5 Frasco 1 gal. 116,691 $61,846.42
6 Etiquetas 50 ml 269,840 $13,491.98
7 Etiquetas 100 ml 123,975 $6,198.77
8 Etiquetas 1 gal 116,691 $11,669.14
9 Cajas de cartén 50 ml 2,703 $3,783.86
10 Cajas de carton 100 ml 2,485 $3,478.44

Total Costo De Inventario De Materia Prima | $130,727.83
c. Cuentas por cobrar

111

Es el crédito que se extiende a los compradores. Como politica inicial de la empresa se

pretende vender un crédito a 30 dias netos; por lo que ademas de inventarios y valores

e inversiones, habria que invertir en una cantidad de dinero tal que sea suficiente para

una venta de 30 dias de producto terminado.

Costo total de la empresa por un afio

Costo mensual cuentas por cobrar

$306,440.77
$ 25,536.73
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d. Determinacion del valor de activo circulante

Valores e inversiones $ 19,162.00
Inventarios $ 24,511.47
Cuentas por cobrar $ 25,536.73
TOTAL $ 69,210.20

e. Determinacion del pasivo circulante
Se ha encontrado que, estadisticamente las empresas mejor administradas guardan
una relacién promedio entre Activo Circulante (AC) y Pasivo Circulante (PC) de:
AC/PC=2a25
PASIVO CIRCULANTE $34,605.10

5. Punto de equilibrio

Clasificacion de los costos

Ingresos $ 281,321.14
Costos totales $  306,440.77
Costos fijos $ 135,563.77
Costos variable $ 170,877.00

Calculo del punto de equilibrio

Férmula del Punto de Equilibrio (PE)

Q=F/(P-V)

Q= Punto de equilibrio

F= Costos fijos

P= Precio unitario del producto

V= Costo variable unitario

Para efectos de célculo de punto de equilibrio se aclara que se tomara como unidad de

medida el litro, para facilitar la presentacion de resultados numéricos.



Costos fijos (F): $135,563.77
Precio (P): $1.99
Costo Variable Unitario por Producto (V): $0.3691
Punto de equilibrio en unidades: 83,635
Utilidades: $0.0

En la siguiente tabla se identifica el punto de equilibrio del proyecto.

Unidades litros Ventas Costos Totales | Utilidades
50,000 $ 99,500 $ 154,019 $ (54,519)
75,000 $ 149,250 $ 163,246 $ (13,996)
83,635 $ 166,433 $ 166,433 $ 0
125,000 $ 248,750 $ 181,701 $ 67,049
150,000 $ 298,500 $ 190,929 $ 107,571
175,000 $ 348,250 $ 200,156 $ 148,094
200,000 $ 398,000 $ 209,384 $ 188,616
225,000 $ 447,750 $ 218,611 $ 229,139
250,000 $ 497,500 $ 227,839 $ 269,661
275,000 $ 547,250 $ 237,066 $ 310,184
300,000 $ 597,000 $ 246,294 $ 350,706
325,000 $ 646,750 $ 255,521 $ 391,229
350,000 $ 696,500 $ 264,749 $ 431,751
400,000 $ 796,000 $ 283,204 $ 512,796
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GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
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PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES: 83,635 PUNTO DE
EQUILIBRIO EN DOLARES: $166,433

VENTAS TOTALESEN $

$166,433

UNIDADES A VENDER
—=o—\entas =—Costos totales

De acuerdo a los célculos previamente elaborados y presentados en el grafico se
muestra que al producir y vender 83,635 litros de Clorosanil, que representa un ingreso
de $166,433.00 dolares en éste punto la empresa no esta ganando ni perdiendo, pero

estara cubriendo los costos totales de operacion.



6. Estado de resultado proforma
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Estado de resultado con inflacion, con financiamiento y con produccion constante

OFICMA, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS
(Expresado en dolares de los Estados Unidos de América)

Afos proyectados del 1 al 5

CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
Ingreso $921,307.82 | $928,341.60 | $936,604.88 | $946,312.58 | $957,717.20
Costo de produccion $174,531.43 | $183,258.00 |$192,420.90 | $202,041.95 | $212,144.05
Costo de administracion $29,712.00 | $31,197.60 | $32,757.48 | $34,395.35 | $36,115.12
Costo de venta $102,197.34 | $107,307.21 |$112,672.57 | $118,306.20 | $124,221.51
Costo financiero $5,129.00 | $4,345.34 $3,455.87 | $2,446.34 | $1,300.51
Utilidad antes de impuestos $609,738.05 | $602,233.45 | $595,298.06 | $589,122.75 | $583,936.01
Impuesto sobre la renta $152,434.51 | $150,558.36 | $148,824.51 | $147,280.69 | $145,984.00
Utilidad después de impuestos | $457,303.54 | $451,675.09 | $446,473.54 | $441,842.06 | $437,952.01
Depreciacion $12,394.95 | $13,014.70 | $13,665.43 | $14,348.70 | $15,066.14
Pago de capital $5,804.93 | $6,588.60 $7,478.06 | $8,487.59 | $9,633.42
Flujo neto de efectivo (FNE) $463,893.55 | $458,101.19 | $452,660.91 | $447,703.17 | $443,384.73
F. F. F.

Contador General

Auditor Externo

Gerente General




7. Costo de capital o tasa minima aceptable de rendimiento
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PORCENTAJE | PREMIO AL
FL;(E)II\\II'II;%QE APORTACION DE RIESGO DE | INFLACION RggQDLIJ'\éE:\[I)I)O
APORTACION | CAPITAL
PROPIETARIO $88,649.39 70.00% 10.00% 5.00% 15.00%
BANCO DE
FOMENTO
AGROPECUARIO | $37,992.60 30.00% 13.50% 5.00% 18.50%
TOTAL $126,641.99 100.00% 16.75%

LA TMAR MIXTA DE LA EMPRESA ES DEL 16.75%

La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) se obtuvo sumando los

porcentajes de premio al riesgo de capital y la inflacién de cada una de las fuentes de

financiamiento es decir propia y externa.

8. Financiamiento. Tabla de pago de la deuda

Para el financiamiento se ha considerado que la institucién bancaria a la que se

solicitaria el préstamo es el Banco de Fomento Agropecuario, debido a que la tasa de

interés es menor comparado con el resto de instituciones financieras. La tasa de

interés que dicha institucion estaria cobrando es de 13.50% anual.

Total préstamo

$ 37,992.60

Anualidad o cuota | $

10,933.93

La tabla de deuda estimada es la siguiente:

Saldo

Afio insoluto Anualidad Interés Principal | Saldo a Pagar
0 $ 37,992.60
1 $ 37,992.60| $10,933.93| $ 5,129.00| $ 5,804.93| $ 32,187.67
2 $ 32,187.67| $10,933.93| $ 4,345.34| $ 6,588.60 | $ 25,599.07
3 $ 25,599.07 | $10,933.93| $ 3,455.87 | $ 7,478.06| $ 18,121.01
4 $ 18,121.01| $10,933.93| $ 2,446.34| $ 8,487.59| $ 9,633.42
5 $ 9,633.42| $10,933.93| $ 1,300.51| $ 9,63342| $ -
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9. Balance General Inicial

OFICMA, S.A. DEC.V.
BALANCE GENERAL INICIAL
AL 1 DE SEPTIEMBRE DE 2016
(Expresado en délares de los Estados Unidos de América)

ACTIVO

Activo circulante

PASIVO

Pasivo circulante

Valores e inversiones $19,162.00 Sueldos $102,878.18

Inventarios $24,511.47

Cuentas por cobrar $25,536.73 Pasivo fijo

Sub total $69,210.20 Préstamo a cinco afios $37,992.60

Activo fijo

Equipo de producciéon $19,737.00

Equipo de oficina y ventas $28,425.60

Terreno y obra civil $63,000.00 CAPITAL

Sub total $111,162.60 Capital social $49,423.28

Activo diferido $9,921.26

TOTAL ACTIVO $190,294.06 PASIVO + CAPITAL $190,294.06
F. F. F.

Contador General

Auditor Externo

Gerente General
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H. Evaluaciéon Econémica

1. Métodos de evaluacion que toman en cuenta el valor del dinero a través del
tiempo
a. Valor presente neto (VPN)
Formula del Valor Presente Neto
VPN=-I+FE1 1+i 1+FE2 1+i 2+FE3 1+i 3+FE4 1+i 4+FE5 1+i 5

Donde:

VPN= Valor Actual Neto

I=Inversion Inicial

FE= Flujo Neto de Efectivo para cada Ao

i=TMAR

ANO FLUJO DE EFECTIVO | VPN POR CADA ANO

0 $ (126,641.99) | $ (126,641.99)

1 $ 298,167.99 | $ 255,390.14

2 $ 721,067.47 | $ 529,007.86

3 $ 1,142,602.63 | $ 718,000.18

4 $ 1,563,459.79 | $ 841,509.76

5 $ 1,984,492.24 | $ 914,881.74

VPN | $ 3,132,147.70

Es importante tener en cuenta que el valor del flujo de efectivo para el momento cero

es el valor de la inversion inicial total. Se desarrolla el calculo para el afio 1.

$298,167.99 = $255,390.14
(1+16.75%)"
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b. Tasainterna de rendimiento (TIR)
Durante la investigacién se determiné que existen dificultades en el célculo de la TIR y
se vuelve dificil cuando se analizan inversiones con flujos de caja diferentes y con una
larga duracién, ya que es necesario resolver ecuaciones con grado “n-esimo”. Este
inconveniente fue superado utilizando el programa Excel, que incluye la funcion que
calcula la TIR, por lo que se procedié a introducir el valor del desembolso inicial y de

los flujos de caja, obteniendo el siguiente resultado:

O

FLUJO DE EFECTIVO

(126,641.99)
298,167.99
721,067.47

1,142,602.63
1,563,459.79
1,984,492.24

a | D | W |N|FR|O| 2
BB PR AP

TIR 334%

Como se mencion6 en el capitulo | (Literal H. Generalidades de la evaluacion
economica), la TIR se usa para identificar cual es el valor real del rendimiento del
dinero en una inversién, ademas el criterio de aceptacion que emplea el método de la
TIR es: si ésta es mayor que la TMAR (rendimiento minimo aceptable), se aceptara la

inversion.

Por lo tanto debido a que la TIR (334%) > TMAR (16.75%) se recomienda aceptar el

proyecto.

c. Periodo de recuperacion
Como es sabido el periodo de recuperacion es el plazo para que los flujos netos de

efectivo de la inversion recuperen su costo o inversion inicial. A continuacion el detalle:
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ANOS 0 1 2 3 4 5
FLUJO
ACTUAL - 463,893.55 |458,101.19 | 452,660.91 447,703.17 | 443,384.73
SALDO 126,641.99 | 337,251.56 | 795,352.75|1,248,013.66 | 1,695,716.83 | 2,139,101.56

Periodo de recuperacion
1.00 afios

Practicamente se estaria recuperando la inversion inicial dentro del primer afio de

haber puesto en marcha el proyecto.

2. Métodos de evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero a través

del tiempo.

a. Razones financieras.

» Tasas de liquidez

e Tasa circulante

Valor aceptado esta entre 2 a 2.5

Indica en qué grado es posible cubrir las deudas a corto plazo, solo con los activos que

se convierten en efectivo a corto plazo.

Férmula: TC = AC/ PC

Activo corriente:; $69,210.20
Pasivo corriente: $57,132.00

_69,210.20
57,132.00

Tasa circulante=1.21

=1.21
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e Pruebadel acido (TR)
Valor aceptado es de 1.
Formula: TR = (AC - INVENTARIOS) / PC

_ $69,21020—$24511.47
$57,132.00

TR =0.78

Prueba del 4cido: 0.78
Significa que hay una posibilidad del 78% de enfrentar las deudas a corto plazo casi de
inmediato. La empresa padeceria de falta de liquidez.

» Tasas de solvencia o apalancamiento

e Razb6n de deudatotal o activo total. Tasa de deuda (TD)
Mide el porcentaje total de fondos que provienen de instituciones de crédito. Un valor
aceptable es el 33% ya que los acreedores no prestan a una empresa muy endeudada.
Formula: TD= DEUDA /AFT
AFT= Total de activos fijos y diferidos

Total de activos fijos y diferidos $126,641.99
Deuda $37,992.60

_$126,641.99

= =0.30
$37,992.60

Tasa de deuda 0.30

Este valor (30%) no es muy alto debido a que no hay referencias en cuanto a cual es el

nivel 6ptimo de endeudamiento.
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» Tasas De Rentabilidad

e Tasa de margen de beneficio sobre las ventas

Formula:

Tasa de margen de beneficio sobre las ventas = Utilidad neta después de pagar

impuestos / Ventas totales anuales.

Utilidad neta después de pagar impuestos $457,303.54
Ventas totales anuales (ingreso) $921,307.82
$457,303.54

TASA DE MARGEN BENEFICIO= =49.64%

$921,307.82

Tasa de Margen Beneficio: 49.64% lo que representa la utilidad sobre los costos de

produccion.

I. Plan de implementacion

Con los resultados obtenidos en la investigacion, sobre la factibilidad de producir y
comercializar Clorosanil, el grupo de investigacion presenta la propuesta del plan de
implementacién, mediante el cual se motiva a la empresa OFICMA S.ADE C.V. a
llevar a cabo la ejecucion de dicho proyecto, ya que de acuerdo a la investigacion y a
los andlisis previos se determina que el proyecto sera factible tanto econdmica,

financieray técnicamente. Para su ejecucion se sugiere realizar los siguientes pasos:
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1. Presentacion de lainvestigacién sobre la factibilidad de producir y
comercializar CLOROSANIL.

Organizacion e implementacién del proyecto.
Con la aprobacion del proyecto por los accionistas de OFICMA S.A de C.V, se
procedera con el aval de la estructura organizativa, en esta etapa se determinaran las

politicas, estrategias y nhormas, para llevar a cabo la implementacion del proyecto.

2. Gestion del financiamiento de lainversién inicial.
Los accionistas seran los responsables de la gestién de la inversion inicial, necesaria
para el inicio de las operaciones, asi mismo velar por desarrollo y seguimiento del

proyecto.

3. Contratacion de personal
En esta etapa se realizard la convocatoria, reclutamiento y seleccion del personal
idoneo para el funcionamiento y logro de los objetivos propuestos.
En esta etapa la gerencia administrativa serd la responsable de la seleccion y

contratacion del personal administrativo, técnico y operativo.

4. Capacitacion del personal
En esta etapa se llevard a cabo capacitaciones a la gerencia administrativa, de
proyectos y de produccion en cuanto al desarrollo de estrategias y logro de metas en
el lanzamiento del Clorosanil al mercado. Ademas se capacitara al personal operativo
mediante el desarrollo de prueba piloto en cuanto al uso del equipo para la elaboracion

y manejo del producto.

5. Organizacién de la planta de produccién.
Se verificaran todos los detalles para garantizar que la planta de produccién se apegue
a la distribucion en planta propuesta por el equipo de investigacion, para optimizar

todos los recursos destinados a la produccion.
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6. Adquisicion de materia prima e insumos
Para garantizar las existencias de materias primas e insumos el gerente de produccion
debe abastecer la bodega de materias primas, para la produccién de los primeros
cuatro meses y el reabastecimiento para los periodos siguientes con el fin de satisfacer
la demanda potencial.

7. Inicio de operaciones
Concluidas las actividades anteriores, la empresa OFICMA S.A de C.V, mediante la
gerencia administrativa debera fijar la fecha de la ceremonia de inauguracién y puesta

en marcha de las operaciones.

J. Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

IMPLEMENTACION DEL PROYECTO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE

CLOROSANIL
Ne PROGRAMACION OCTUBRE | NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO
- ACTIVIDAD S1{S2|S3|S4|S5|S6|57|S8|S9|510|S11|S12{ 513 |S14|S15|S16|S17 | S18 | S19|S20

Presentacion a los
accionistas sobre la

1 | propuesta de la factibilidad
de producir y comercializar
CLOROSANIL.

Organizacion e
2 | implementacion del
proyecto.

3 Gestion del financiamiento
de la inversidn inicial.

Contratacion de personal.

Capacitacion del personal.

g | Organizacion de la planta
de produccion.

Adquisicién de materia
prima e insumos

Inicio de operaciones.

S =Semana
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ANEXO 1 ESTADOS FINANCIEROS PERIODO 2010-2014.

Utilizados para el célculo de la situacion econ6mica actual de la empresa
OFICMA, S.A. de C.V.

ANEXO 2 TABULACION MERCADO POTENCIAL

ANEXO 3 ENTREVISTA A EMPLEADOS

ANEXO 4 ENTREVISTA A GERENTES

ANEXO 5 GLOSARIO



ANEXO 1
ESTADOS FINANCIEROS
PERIODO 2010-2014

UTILIZADOS PARA EL CALCULO DE LA SITUACION ECONOMICA
ACTUAL DE LA EMPRESA
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Ventas netas
Menos
Costos deservicips

Utilidad bruta
‘Menos

Gastos ds operacion

Gastos de Administraciog
(astos Finaneierns

Utilidad antes de reservag eimpuesios

Impuesto sobre 1a renta
Dtilidad neta
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y
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AUDITOR EXTERND
INSCRIPCION No.25831
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57471.83

34,002.33

23,379.50
—r e

23,091.84
—_—

20,251.84
2,800.00

287.66
7192

215.74
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ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO * |
EXFRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS TNIDOS DE AMFERICA

Capital Socizl:
Saldo 2l principio del afio
Saldo al final del afio

Reserva legal:

Saldo al principio del afio
Reserva Iegal del periodo
Saldo al finsl del afio

Utilidad -acumuiada:
Saldo al-principio de) sfio
Utilidad de] efio
Suldo al final del afio
Total patrimonio

(g - S
LIC. JOSE p,(qano LEMUS
REPRESENTANTE LEGAL

OFICMA, 5.A.DE C.V.,

Por el-afio terminado o1 31 de diclembre de 2010

[ ¥ /
L
- * vl
el /
" -LiC. $OSE 0 SOSA CRUZ
AUDITOR EXTERNO

102,000.60
102,000.00

0.00
0.60

25291
21574
468.65
102,468.65

t..ﬁ»’:;’_
RAFAEL MAXIMHLIAND AGUHAR ALEARD
CONTADOR

N X
A
5 CONTADORE)

N, JE ACREDITACON
3 EN




OFICMA,S.A.DEC.V,
Estado de la Situacién Financiera
Por el afio que termino el 31 de dicicmbre de 2010
Expresado en Dolares Americanos

Nota 2010
Activo
Activo corriente 24,940.92
Efectivo y equivalentes 4 1,650.00
Cuentas y documentos por cobrar 5 18,035.00
Inventarios 5,255.92
Activo no corriente 96,724.50
Propiedad, mucbles y equipo 6 96,724.50
Total Activo _m
Pasive
Pasivo corriente 19,196.77
Proveedores 18,996.21
Impuestos por pagar 200.56
Patrimonio 102,468.65
Capital Social 7 102,000.00
Utilidades acamuladas . 468.65
Total pasivo mds patrimonio 121,665.42

A}

Las politicas contables y notas que se acompafian, forman parte de los estados financieros,



OFICMA,S.A.DEC.V,

Estado de Resnliados
Por el afio comprendido entre el 1o de enero al 31 de diciembre de 2010
Expresado en Délares Americanos

Nota 2010
Vertas netas 57.471.83
Menos
Costos de servicios 34,092.33
Utilidad bruta 23,379.50
Menos
Gastos de operacion 23,091.84
Gastos de Administracion 20,291.84
Gastos Financieros 2,800.00
Utilidad antes de reservas e impuestos ' 287.66
Impuesto sobre farenta 71.92
Utilidad neta 215.74

Las politicas contables y notas que se acompafian, forman parte de los estados financieros.



OFICMA, S A.DE CV,
Estado de Cambios en cl Patrimonio
Por el aiio terminado d 31 de diciembre de 2010
Expresado en Délares Americanos

Nota 2010
Cupital Socials
Saldo al principio del afio 7 102.000.00
Saldo al final del siio 102.0060.00
Reserva legal:
Saldo al principio del afio 0.00
Reserva iegal del periado 0.00
Saildo al final del afio 0.00
Utilidad acumulada:
Saldo al principio del afio 252.91
Utilidad del afio 215.74
Saldo al final del atio 468.65
Total patrimonio 102,468.65

Las politicas contables y notas que sc acompaiian, forman parie de 0s estados financieros,



OFICMA, SA.PE CV,

Estado de Flujos de Efectivo

Por el afio terminado el 31 de diciembre de 2010

Expresade en Dolares Americanos

Sin Operaciones

Flujos de efectivo provenientes (utilizado) en
actividades de operacion:

Utilidad neta:

Conciliacion entre la utilidad (pérdida) nets con el
efectivo neto provisto por actividades de operacian;
Reserva legal

Depreciacion

Cambios netos en activos y pasivos:

Cuentas por cobmar

Inventarios

Impucstos por pagar

Pravecdores

Efectivo y equivalente neto provisto por
actividades de operacion

Flujos de efectivo usados en actividades de inversion:
Adquisicion de mobiliario, maquinaria y equipo
Efectivo y equivalentes utilizados en actividades
de inversion

Flujos de efectivo provenientes (utilizado) en
actividades de financiamiento:

Efectivo y equivalentes provisto (utilizado) en
actividades de financiamiento

Efectivo y equivalentes poractividades del afio
Efectivo y equivalentes al inicio del afio
Efectivo y equivalentes al final del afio

Las politicas contables y notas quc se acompafian, forman parte de los estados financieros.

2010

215.74

0.00
0.00
25574

(14,792 30
(5,255.92)
200.56
18,996.21
(635.71)

0.00
0.00

0.00

0.00

(635.71)
2,285.71
1,650.00
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OFICMA, S.A.DEC.V./

ESTABO DE RESULTADOS
Por el afic comprendido entre el 1o de cnero al 31 de diciembre de 2011
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Ventas netas 223,901.06
Menos
Costos de servicios 180,251.27
Utilidad bruta 43,649.79
Menos
Gastos de operacidn 37,454.91
Gastos de Administracion 37,454.91
Utilidad antes de reservas € impuestos 6,194.88
Impuesto sobre la renta 1,440.31
Utilidad neta 4,754.57 ¢
'
=~ OFICMA S.A. DEC.V,
[ |TELEFAX: No.{503) 2272.23¢ = e
—7 oficmasv.com 7
LIC. JOSE PLACIDO LEM / RAFAEL 0 AGUILAR ALF,
REPRESENTANTE LEGAL CONTADOR
% /
LIC. JOSE gGRTﬁDSA CRUZ
AUDITOR EXTERNO  *

' INSCRIPCION No.2541




OFICMA,SA. DECYV. «
ESTADO DE CAMBI0S EN EL PATRIMONIO
Por el ado terminado el 31 de diciembre de 2011 ¢
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Capital Social:
Saldo &l principio del afo £02,000.00
Saldo al final del afio 102,000.00

Reserva legal:

Saldo al principio del afio 0.00
Reserva legal del periodo 433.64
Saldo sl final del aéto 433.64
Utilidad acumulsda:
Saldo al principio del affo 463.65
Utilidad del afio 4,754.57
Saldo al final del ailo 522322
Total patrimonio 107,656.86
--— OFICMAS.A.DECV,
AX: No.(503) 2272
— = oficmasv.com __Z"
. JOSE w‘gyzzmﬁﬁsmua ALFARQ
REPRESENTANTE I.EGA!. @S

a

NSCRIPCION;“

No. 264t 2
=3

INSCRIPQION No.2541
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OFICMA, S.A. DE C.V.
Estado de Flujos de Efectivo
Por los afios terminados 131 de diciembre de 2011y 2010
Expresado en Délares Americanos

Sin Operaciones
Nota 2011 2010

Flujos de efectivo provenientes (utilizado) en

actividades de operacion:

Utilidad neta: 475457 215.74
Corciliacién entre la uftilidad (pérdida) neta con el

efectivo neto provisto por actividades de operacion:

Reserva legal 43364 0.00

Depreciacidn 0.00 0.00
5,18821 215.74

Cambios netos en activos y pasivos:

Cuentas por cobrar (1,519.48) (14,792.30)

Inveniarios (3,689.75) (5,255.92)

Impuestos por pagar 130222 260.56

Proveedores (1,761.62) 18,996.21

Efectivo y equivalente neto provisto por (480.42) (635.71)

actividades de operacién

Flujos de efectivo usados en actividades de inversion:

Disminucion de mobiliario, maquinaria y equipo 1.061.70 0.00

Efectivo y equivalentes utilizados en actividades 1.061.70 0.00

de inversibn

Flujos de efectivo provenientes (utilizado) en 0.00 0.00

actividades de financiamiento:

Efectivo y equivalentes provisto (utilizado) en 0.00 0.00

actividades de financiamiento

Efectivo y equivalentes por actividades del afio 581.28 (635.71)

Efectivo y equivalentes al inicio del afio 1,650.00 2,285.71

Efectivo y equivalentes al final del afio 4 2231.28 1,650.00

Las politicas contables y notas que sc acompafian, forman parte de los estados financieros,




OFICMA, S.A.DE C.V.
Estado de la Sitaacién Financiera
Por los aiios que terminaron el 31 de diciembre de 2011 y 2010

Expresado en Délares Americanos

Nota 2011 2010

Activo
Activo corriente 30,731.43 24,940.92
Efectivo y cquivalentes 4 2,231.28 1,650.00
Cuentas y documentos por cobrar 5 19,554.48 18,035.00
Inventarios 8,945.67 5,255.92
Active no corriente 95,662.80 96,724.50
Propiedad, muebles y equipo 6 05,662.80 96,724.50
Total Activo 126,394.23 121,665.42

Pasivo
Pasivo corriente 18.737.37 19,196.77
Proveedores 17,234.59 18,996.21
Impuestos por pagar 1,502.78 200.56
Patrimonio 107,656.86 102,468.65
Capital Social 7 102,000.00 102,000.00
Utilidades acumuladas 5,223.22 468.65
Reserva legal 433.64 0.00
Total pasivo mds patrimonio 126,394.23 121,665.42

A

Las politicas contables y notas que se acompaiian, forman parte de los estados financieros.




OFICMA, S.A.DECYV,
Estado de Resultados
Por los afics comprendidos entre el 10 de encro al 31 de diciembre de 2011 y 2010

Expresado en Délares Americanos

Ventas netas
Menos
Costos de servicios

Utilidad bruta
Menos

Gastos de operacién

Gastos de Administracion
Gastos Financieros

Utilidad antes de reservas e impuestos

Reserva legal
Impuesto sobre la renta

Utilidad neta

Las politicas contablcs y nolas que se acompafian, forman parte de los estados financieros.

Nota 2011 2010
223,901.06 57,471.83
180,251.27 34,092.33

43,049.79 23,379.50
37.454.91 23,091.84
37.454.91 20,291.84
0.00 2.800.00
6,194.88 287.66
0.00 0.00
1,440.31 7192
4,754.57 215.74




OFICMA, S.A.DE C.V,
Estado de Cambios en el Patrimonio
Por los afios terminados el 31 de diciembre de 2011 y 2010
Expresado en Dolares Americanos

Nota 2011 2010
Capital Social;
Saldo al principio del aiio 7 102,000.00 102,000.00
Saldo al final del aiio 102,000.00 102,000.00
Reserva legal:
Saldo al principio de! afio 0.00 0.00
Reserva legal del periodo 433.64 0.00
Saldo al final dei aiio 433.64 0.00
Utilidad acumulada:
Saldo al principio del afio 468.65 252.91
Utilidad del afio 4,754.57 215.74
Saldo al final del afio 522322 468.65
Tota! patrimonio 107,656.86 102.468.65

Las politicas contables y nolas que se acompaiian, forman parte de los estados financieros.
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OFICMA,S.A.DEC.V.

ESTADO DE RESULTADOS : f
Por ¢! afle comprendido entre el 10 de enero al 31 de diciembre de 2012
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Ventas netas 157,664 48
Menos
Costos de servicios 119,825.00
Vtilidad bruta 37,839.48
Menos
Gastos de operacion 19,708.06
Gastos de Administracion 19,708.06
Utilidad antes de reservas ¢ impuestos 18,131.42
Reserva legal 1,269 20
Impuesto sobre la renta 5,058 .66
Utilidad neta 1307276

e

_ tle. Josk P -:'v
HelamusgDinto, .Li'é‘n“.,’,f )

LIC, IOSE'PLACIDO LEMUS RAFAEL MAXIMILIANO AGUILAR
REPRESENTANTE LEGAL . CONTADOR
LiC. JOSE Amgo EA CRUZ
AUDITOR EXTERNC

INSCRIPCION No,2541




EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Capital Social:
Saldo al principio del afio
Saldo al final def afio

Reserva legal:

Saldo a! principio del aiio
Reserva legal del periado
Saldo &l final del afto

Utilidad acumulada;
Saldo al principio del aiio
Utilidad del aiio

Saldo al final del aito
Total patrimonio

OFICMA, S.A.DEC.V. ’

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO
Por el aiio terminade ¢! 31 de diciembre de 2012

102.000.00
102,000.00

60.58
1,269.20
1,329.78

5,887.45
__13un7e
18,960.21

122,289.99 -

A G,
_ : g CONTAD .
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lclomus @ integra.com.ov 77 401551 1 3
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REPRESENTANTE LEGAL = CONTADOR
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OFICMA, S.A.DE C.V.

Estado de Ia Situacién Financiera

Por los aiios que terminaron el 31 de diciembre de 2012 y 2011

Expresado en Délares Americanos

Nota 2012 2011

Activo
Active corriente 46,216.81 30,731.43
Efectivo y equivalentes 4 1,456.99 2,231.28
Cuentas y documentos por cobrar 5 7,303.73 19,554.48
Inventarios 37.456.09 8,945.67
Activo no corriente 93,307.29 95,662.80
Propiedad, muebles y equipo 6 93,307.29 95,662.80
Total Activo 139,524.10 126,394.23

Pasivo
Pasivo corriente 17,234.11 18,737.37
Proveedores 14,934.59 17,234.59
Impuestos por pagar 2,299.52 1,502.78
Patrimonio 122,289.99 107,656.86
Capital Social 7 102,000.00 102,000.00
Utilidades acumuladas 18,960.21 5223.22
Reserva legal 1,329.78 433.64
Total pasive mds patrimonio 139,524.10 126,394.23

Las politicas contables y notas que se acompaiian, forman parte de los estados financieros.




OFICMA, S.A.DE C.V.
Estado de Resultados
Por los afies comprendidos entre el 1o de enero al 31 de diciembre de 2012 y 2011

Expresado en Délares Americanos

Nota 2012 2011
Ventas netas 157,664.48 223,901.06
Menos
Costos de servicios 119,825.00 180,251.27
Utilidad bruta 37,839.48 43,649.79
Menos
Gastos de operacién 19,708.06 37,454.91
Gastos de Administracion 19,708.06 3745491
Gastos Financieros 0.00 0.00
Utilidad antes de reservas e impuestos 18,131.42 6,194.88
Reserva legal 1,269.20 0.00
Impuesto sobre la renta 5,058.66 1,440.31
Utilidad neta 13!072.76 4,754.57

Las politicas contables y notas que se acompafan, forman parte de los estados financieros.




OFICMA, S.A.DE C.V.
Estado de Cambios en el Patrimonio

Por los aiios terminados el 31 de diciembre de 2012 y 2011

Expresado en Délares Americanos

Capital Social:
Saldo al principio del afio
Saldo al final del aiio

Reserva legal:

Saldo al principio del afio

Aplicacién a reservas periodos anteriores
Reserva legal del periodo

Saldo al final del aiio

Utilidad acumulada:

Saldo al principio del afio

Aplicacién a resultados de afios anteriores
Utilidad del afio

Saldo al final del afio

Total patrimonio

Las politicas contables y notas que se acompaiian, forman parte de los estados financieros.

Nota 2012 2011
7 102,000.00 102,000.00
102,000.00 102,000.00
433.64 0.00
(373.06) 0.00
1,269.20 433.64
1,329.78 433.64
5,223.22 468.65
664.00 0.00
13,072.76 4,754.57
18,959.98 5,223.22
122,289.76 107,656.86




OFICMA, S.A.DEC.V,

Estado de Flujos de Efectivo
Por los ailos terminados el 31 de diciembre de 2012 v 2011
Expresado en Délares Americanos
Sin Operaciones
Nota 2012 2011

Flujos de efectivo provenientes (utilizado) en

actividades de operacion:

Utilidad neta: 13,072.76 4,754.57

Conciliacién entre la utilidad (pérdida) neta con el
efectivo neto provisto por actividades de operacidn:

Reserva legal 1,269.20 433.64
14,341.96 5,188.21

Cambios netos en activos y pasivos:

Cuentas por cobrar 12,250.75 (1,519.48)

Inventarios (28,51042) {(3,689.75)

Impuestos por pagar 796.74 1,302.22

Proveedores (2,300.00) (1,761.62)

Efectivo y equivalente neto provisto por (3420.97) (48042)

actividades de operacién

Flujos de efectivo usados en actividades de inversion:

Disminucién de mobiliario, maquinaria y equipo 2,646.68 1,061.70

Efectivo y equivalentes utilizados en actividades 2,646.68 1,061.70

de inversién

Flujos de efectivo provenientes (utilizado) en 0.00 0.00

actividades de financiamiento:

Efectivo y equivalentes provisto (utilizado) en 0.00 0.00

actividades de financiamiento

Efectivo y equivalentes por actividades del afio (77429) 581.28

Efectivo y equivalentes al inicio del afio 2,231.28 1,650.00

Efectivo y equivalentes al final del afio 4 1,456.99 223128




ESTADOS

FINANCIEROS
ANO 2013
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OFICMA, S.A.DE C.V.

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO
Por ¢l afio tevminado el 31 de diciembre de 2013

EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADQS UNIDOS DE AMERICA

Capital Social:
Saldo al principio del aio
Satlde al final del aito

Reserva legal:

Saldo al principio del aito
Reserva legal del periodo
Saldo al Anal det ado

Utilidad acumulada:
Saldo al pnincipio del afio
Unlidad del aiio

Salde al final del aivo
T'otal patrimonio

\ h
K OFICMAS A. DEC.V.

uc. JOS;[ACIDO tEivitt

TELEFAX: No.[503) 2272.2369
__ Dficmasv.com

REPRESENTANTE LEGAL
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~

AUDITOR EXTERNO

INSCRIPCION No.2541
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1.329.78

18.960 21
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OFICMA,S.A.DEC.V.

ESTADO DE RESULTADOS
Por cl aiio compreadido entre ¢l 1o de enero al 31 de diciembre de 2013
EXPRESADO EN POLARES DE LOS ESTADQS UNIDOS DE AMERICA

Ventas netas 71,231.92
Menos
Costos de venlas y servicios : 53,641.65
Utilidad bruta §7,590.27
Menos
Gastos dc operacion 12,453.58
Gastos de venta 3,602.68
Gastos de administracion 8,850.90
Utilidad artes de reservas ¢ impuestos 5,136.69
Reserva Legal 0.00
Impuesto sobre ia renta 1,284.17
Utilidad aeta 3,852.52

FICMAS A.DECV,

“|retEFAX: No.(503) 2272:2369 5
oficmasv com /
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OFICMA, S.A. DE C.V.
Estado de Resultados

Por los aiios comprendidos entre el 1o de enero al 31 de diciembre de 2013 y 2012
Expresado en Dolares Americanos

Nota 2013 2012
Ventas netas 71,231 92 157,664 48
Menos
Costos de servicios 53,641.65 119,825.00
Utilidad bruta 17.590.27 37.839.48
Menos
Gastos de operacion 12,453.58 19,708.06
Gastos de Administracion 8.830.90 19,708 06
Gastos de venta 3.602 68 000
Utilidad antes de reservas e impuestos 5,136.69 18.131.42
Reserva legal 0.00 1.269.20
Impuesto solire la renta 1.284 17 5,058.66

Utilidad neta 3.852.52 13,072.76




OFICMA, S.A, DE C.V,

Estado dela Situacion Financiera

Por los afios que terminaron el 31 de diciembre de 2013 y 2012

Expresado en Délares Americanos

Activo
Activo corriente
Efectivo y equivalentes
Cuentas y documentos por cobrar
Inventarios
Activo no corriciie
Propiedad, muebles y equipo
Total Activo
Pasivo
Pasivo corricnite
Proveedores
Impuestos por pagar

Patrimonio
Capital Social
Utilidades acumutadas
Reserva legal
Total pasivo niis patrimonio

Nota 2013 2012
35,349.00 * 46,216.81
4 255 60 1,456 99
5 800 00 7,303 73
34,295.40 37,456.09
91,236.67 93,307 29
6 91,236.67 93,307 29
126,585.67 139,524.10
443 16 17,234 11
178.60 14,934 59
264.56 2,299 52
126,142 51 122,289 99
7 102,000.00 102,000 00
22,812.73 18,960 21
1,329.78 1,329 78
126.585.67

139,524.10




OriCMA, S.A. DECLV,
Estado dec Cambios en el Patrimonio

Por los aiios terminados el 31 de diciembre de 2013 y 2012

Expresado en Dolares Americanos

Capital Social:
Saldo al principio del afio
Saldo al final del ado

Reserva legal:

Saldo al principio del afio

Aplicacion a reservas periodos anteriores
Reserva legal del periodo

Saldo al final del afio

Utilidad acumulada:

Saldo al principio del afio

Aplicacion a resultados de afios anteriores
Utilidad del afio

Saldo al final del ano

Total patrimonio

Nota 2013 2012
7 102.000.00 102.000.00
102,000.00 102,000.00
1,329.78 433 64
0 00 (373 .00)
0.00 1.269.20
1,329.78 1.329.78
18,960 21 3522323
0.00 6644 00
3,852.52 13,072.76
22.812.73 18.959.98

126.142.51

122,289.76

L.as politicas contables y notas que se acompaiian, forman parte de los estados financicros AR
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OFICMA, SA.DEC.V.
Estado de Flujos de Efective

Por los aivos terminados el 31 de diciembre de 2013y 2012
Expresado cn Délares Americanos

Sin Operaciones
Nota 2013 2012

Flujos de efectivo provenientes (utiizado) en

actividades de operacion:

Utihdad neta 3.,853232 13072 76
Conciliacion entre la utilidad (pérdida) neta con el

efectivo neto provisto por actividades de operacion

Reserva legal 000 1.269.20
385252 14341.96
Cambios netos en activos y pasivos
Cuentas por cobrar 6.503.73 12250 73
nventlanos 316069 28.310.47
Impuestos por pagar (2.034.96) 796.74
Proveedores (14,755 99) (2300 00
Efectivo y equivalente neto provisto por (3.274.01) (3.420.97)

actividades de operacion

Flujos de efectivo usados en actividades de inversion

Dismimucion de mobiliaro, maquinana y equipo 2.07062 2,646 68
Efectivo y equivalentes utilizados en actividades 2,070.62 2.646.68
de inversior

Flujos de efectivo provementes (utihzado) en 000 000
actividades de financiamiento.

Efectivo y cquivalentes provisto (utilizado) en 0.00 0.00
actividades de financiamiento

Efectivo y equivalentes por actividades del afio (1,203.39) (774.29)
Electivo y equivalentes al inicio del afio 1,456.99 2,231.28

Efectivo y equivalentes al final del afio 4 253.60 145699

Las politicas contables y notas que se acompanan, forman parte de los estados financieros




ESTADOS

FINANCIEROS
ANO 2014




&

[] .
< Ny

SEDD
(o .

4
iicet0ye0
s IS

¥OOVLNOD

9y oS

iy

S

HOGYINGD

sE=

B0"0L9°LLT

E9'SLT'EET

SS'EVZ'YY

0905t

¥ IVE NI SOCEVETEd 00 NYH SOVIDNYMI S0aYLST T ‘OD¥vEWI NIS (STTvOR SOVISION ¥ 25w NI

“SRRwMINITIEd SOUTONYNL SOTYLEN $ITS 10 $WRD SW UV INILENS vifvd SIUVTHXNY SOMIRaTY

ONY3LXT HoLlaNY
LUIETY IS01 I

7

T¥D3T ILNVINISIHdIY
SNINST OAIVIdASOT 317

WHD1E ¥) ¥ NOWIGRINDO N0 SINODIONGD A SOSINTS SYIN0 A SINOOIVSAVILL S OQVITTEY LNGD 429w OtE3d

(5L Yuvd SN) SCRIDNYNIS SOCVIST 30 NDOWHYESEd V1 Yivd OQwB0NaY YONIHI4N 30 0OtV 19 NOD

TYUDARICINGD 30 FIOT 30 ONNE 3D 1L TV

BL'6ZE'T
ZI'EED'L
€L218'2T

6T'v14'66

1L'582'2
00°000°20T

00°5¢T
09'sZt

OINOWIHLIV A OAISVd Y101

HYODVd HOd SONYISIHd

01312433 130 S3aQvaniLn
SYAVINWNIY S3avanin

OWINIW Tv1idvD

NI V1 30 SMOLSTH HOS SOUIDNYNIE SOGVLE SOY
80°0£9°2L1
Tvod1 YAH3S3Y
FGVIYYA TVLIdYD 06°T06
TVID0S TYLIdYD 9T LZV'SET
OINOWIHiVd 9T LZV'SET
98'06Z'BE
HVOVd HOd SYLNIND SYHLO 91°052't
S$3¥0A33IA0Hd 00’008
J1IN3IIHEOD IO'TYE'TY
OAISYd

VIUHIWY 30 SOQINN SOQVL1S3 SOT 30 SIUVI00 N3 0aQvSaddX3
PT0Z 30 ONNTr 30 TE 1V NOIDVE0UdINDOD 30 IDNVIVE

*A°D 30 °'Y'S 'YINDIH0

AS WP CifuluicTnniel oy =
W SAway uppegy gsup Au.“._
LD A 2titedp o
SIT-2LZT (Cog)on Xw437

AD 30V EYWLILD

OAILIV TV10L

JLINIIYHOD VININD ¥ 0DYd OLSINdWI

OI3N ‘0dIND3 A VLNV ‘Q¥a31d0Yd
IiINIIHHOD ON

SOIYYLINIANI
ALNINYINIY TvISIH OLIg3YD vAI
OAILD342 30 SAINITYAINDI A OAILDFS]
ALNIIHYOD
QALY



OFICMA, S.A.DE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS PRELIMINAR

Por el periodo comprendido entre el 1o de enero al 3t de julio de 2014
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Ventas netas
Menos
Costos de ventas y servicios

Utilidad bruta
Menos

Gastos de operacion
Gastos de venta
Gastos de administracidon

Utilidad antes de reservas e impuestos

Reserva Legal
Impuesto sobre la renta

Lic. g & P ? oot
j—Lic. Jozé Piscigo Lemus R,
2 I’ - RLESER LA Cam gy

LIC, JOSE-PLACIDO LEMUS
REPRESENTANTE LEGAL

51,537.27
38,652.95

1288431

700.60
5,150.60
7033.12

0.00
0.00

7,033.12

(NNF PARA FYMES] DFBIO HABEA CONTABILIZADO LAS TRAMIACUIONES ¥ DEMAS SUCTIOS ¥ CONDIOONES QUE

OCURRITROM A [34 FECHA v BALE A

IFGALES; 104 £ Reh

0, LS LSTADGS FINANDE RO HAN HIDO

FRIPARADOS LM BASE A RIGISTAQS AUXRIARES PARA SUSTENTAR LAS DFRAS DI SU15 [STADOS FIMANCIROS

PACLIGAMMARES.



ANEXO 2

TABULACION MERCADO
POTENCIAL



ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DEL MERCADO

POTENCIAL.
PREGUNTA 1
¢CUAL ES SU SEXO?
Tabulacidon:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Femenino 172 64%
Masculino 97 36%
Total 269 100%
Grafico:

¢CUAL ES SU SEXO?

" Femenino

" Masculino

Interpretacidn:
Se observa la muestra poblacional que se tomd para el presente estudio, el cual indica que la

poblacién femenina es la que mas participd en el llenado de los cuestionarios con el 64% que
equivale a 172 unidades de andlisis de la muestra y la poblacidn masculina con 36%
equivalente a 97 unidades de analisis de la muestra.



PREGUNTA 2
¢CUAL ES SU EDAD?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Menor de 20 afos 35 13%
De 21 a 25 afios 58 22%
De 26 a 30 afios 54 20%
De 31 a 65 afios 116 43%
Mas de 66 afios 6 2%
Total 269 100%
Grafico:
¢ CUAL ES SU EDAD?
50% 43%
40%
30%
20%
10% 2% |
F 4
0%
Menorde20 De21a25 De 26 a 30 De 31a65 Mas de 66
afos afnos afios afios afos

Interpretacidn:

Se presentan los rangos de edades de la poblacién, que participd en el llenado de la encuesta
destacando las personas de 31 a 65 afios que fueron 116 encuestados equivalente al 43% del
total de la muestra los demads rangos son similares y se registran entre el 13% equivalente a 35
encuestados y el 22% equivalente a 58 encuestados.




PREGUNTA 3
¢A QUE ACTIVIDAD SE DEDICA ACTUALMENTE?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Ama de casa 17 6%
Estudia 74 28%
Trabaja 167 62%
Otra actividad 11 4%
Total 269 100%
Grafico:
¢A QUE ACTIVIDAD SE DEDICA
ACTUALMENTE?
80%
60% -
40% -
0% \ 1
Ama de casa Estudia Trabaja Otra actividad

Interpretacidn:

Esta pregunta busca mostrar a cual de las actividades enlistadas previamente en el
cuestionario se dedica la mayoria de la poblacién encuestada con el fin de orientar las
estrategias de comercializacién y como lo muestra el grafico, el 62% de la muestra que equivale
a 167 encuestados trabajan.



PREGUNTA 4
¢CUANTAS PERSONAS COMPONEN SU GRUPO FAMILIAR?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 3 personas 111 41%
De 4 a 5 personas 125 46%
Mas de 5 personas 33 12%
Total 269 100.00%
Grafico:
¢CUANTAS PERSONAS COMPONEN SU GRUPO FAMILIAR?
50%
40%
30%
20% 9
10%
0% 1 ; ;
De 1 a 3 personas De 4 a 5 personas Mas de 5 personas

Interpretacidn:
En cuanto a la familia salvadorefia, especialmente del municipio de San Salvador, que es donde

se realizd la encuesta, esta conformada primeramente de cuatro a cinco miembros y en
segundo lugar de una a tres miembros, en tercer lugar con una diferencia bien definida familias
con mas de cinco miembros.



PREGUNTAS
DE LOS SIGUIENTES RANGOS, ¢ EN CUAL UBICA SUS INGRESOS MENSUALES?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de $300.00 96 36%
$300.01 a $500.00 89 33%
$500.01 a $750.00 39 15%
$750.01 a $1,000.00 45 17%
Total 269 100%
Grafico:
DE LOS SIGUIENTES RANGOS, ¢ EN CUAL UBICA SUS
INGRESOS MENSUALES?
40%
30%
20%
10%
0%
Menos de $300.00 $300.01 a $500.00 $500.01 a $750.00 $750.01a
$1,000.00

Interpretacidn:

A continuacién se identifican los ingresos de los habitantes del municipio de San Salvador, que
en primer lugar es de menos de $300.00, es decir el salario minimo actual aproximadamente
con un 36%, y en segundo lugar de $300.00 a $500.00, de esta manera se establece el poder
adquisitivo del mercado potencial.



PREGUNTA 6
¢QUE IMPORTANCIA LE DA USTED A LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO
PURIFICADA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Alta 188 70%
Media 70 26%
Baja 11 4%
Total 269 100%
Grafico:

¢QUE IMPORTANCIA LE DA USTED A LA DESINFECCION DE
FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

0,

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

0%

Alta Media Baja

Interpretacidn:

El 70% de la poblacion del municipio de San Salvador le da importancia alta a la prevencién de
enfermedades gastrointestinales, el 26% le da una importancia media y el 4.10% le da
importancia baja.



PREGUNTA 7
¢ CONOCE LOS BENEFICIOS OBTENIDOS AL UTILIZAR PRODUCTOS PARA LA DESINFECCION DE

FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 184 68%
No 85 32%
Total 269 100%
Grafico:

¢CONOCE LOS BENEFICIOS OBTENIDOS AL UTILIZAR
PRODUCTOSPARA LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y
AGUA NO PURIFICADA?
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Interpretacidn:

Los datos de la investigacidon reflejan que el 68% de la muestra tiene conciencia de los
beneficios que se pueden obtener, al utilizar productos para la desinfeccién de frutas, verduras
y agua no purificada mientras que el 32% dice no conocer los beneficios. Se considera ventaja
para la empresa OFICMA, S.A. de C.V. que la mayoria de la poblacién reconozca la necesidad de
utilizar productos para la desinfeccion.




PREGUNTA 8
¢QUE TANTO UTILIZA PRODUCTOS PARA LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO
PURIFICADA?

Tabulacién:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Mucho 104 39%
Poco 133 49%
Nada 32 12%
Total 269 100.00%
Grafico:

¢QUE TANTO UTILIZA PRODUCTOS PARA LA
DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO
PURIFICADA?
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Interpretacidn:

De la poblacién encuestada el 49% dice utilizar poco, los productos destinados a la desinfeccién
de frutas verduras y agua no purificada, el 39% los utiliza mucho, la suma de ambos
porcentajes son un buen motivador para el lanzamiento del CLOROSANIL.



PREGUNTA 9
¢Sl UTILIZA PRODUCTOS PARA LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO
PURIFICADA, CADA CUANTO LO COMPRA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Diariamente 30 11%
Semanalmente 53 20%
Quincenalmente 65 24%
Mensualmente 87 32%
Otros 34 13%
Total 269 100%
Grafico:

éS1 UTILIZA PRODUCTOS PARA LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA
NO PURIFICADA, CADA CUANTO LO COMPRA?
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Interpretacidn:

Los resultados de esta preguntan muestran que las familias del municipio de San Salvador
estiman en su presupuesto familiar ya sea diariamente, semanalmente, quincenalmente o
mensualmente, un monto de dinero para la adquisicidn de productos para la desinfeccidn de
frutas, verduras y agua no purificada. Por lo que se concluye que existe un mercado potencial
insatisfecho.



PREGUNTA 10
¢CUAL ES EL PRODUCTO QUE UTILIZA ACTUALMENTE PARA DESINFECTAR FRUTAS, VERDURAS Y

AGUA NO PURIFICADA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Cloro 60 20%
Yodo 35 11%
Lejia 141 46%
Sal 31 10%
Ninguno 39 13%
Grafico:
¢CUAL ES EL PRODUCTO QUE UTILIZA ACTUALMENTE PARA
DESINFECTAR FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?
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Interpretacidn:

La grafica muestra algunos productos que son utilizados para la desinfeccion de frutas verduras
y agua no purificada, que son utilizados por las familias del Municipio de San Salvador, entre los
que destaca la lejia, cloro, yodo y sal. Siendo la lejia el producto mas comin y mds accesible.




PREGUNTA 11
¢EN QUE PRESENTACION COMPRA EL PRODUCTO?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
50 mililitros 100 37%
100 mililitros 46 17%
250 mililitros 28 10%
500 mililitros 16 6%
1 galon 44 16%
Otros 35 13%
Total 269 100%
Gréfico:

¢EN QUE PRESENTACION COMPRA EL PRODUCTO?
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Interpretacidn:

La presentacion preferida por los consumidores en la 50 mililitros, seguida casi de igual manera
100 mililitros y 1 galdn, considerdandose que son las presentaciones de mayor consumo de
acuerdo a la frecuencia de compra.



PREGUNTA 12
¢QUE MARCA DE PRODUCTO PARA LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO
PURIFICADA COMPRA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
No Contesto 98 36.43%
Axion 3 1.12%
Clorox 4 1.49%
Jabon liquido 1 0.37%
Lejia Casa Blanca 7 2.60%
Lejia Magia Blanca 101 37.55%
Lejia Maxisol 21 7.81%
Microdyn 1 0.37%
Puri Agua 4 1.49%
Purific 1 0.37%
Sal 12 4.46%
Sanitazer 1 0.37%
Sin preferencia 8 2.97%
Star line purificador 3 1.12%
Woahler 2 0.74%
Yodin 2 0.74%
Total 269 100.00%
Grafico:
¢QUE MARCA DE PRODUCTO PARA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y
AGUA NO PURIFICADA COMPRA?
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Interpretacidn:

La preferencia que los consumidores tienen por las marcas existentes en el mercado, destaca la
lejia Magia Blanca con el 37.55% de la muestra y la lejia Maxisol con 7.81% y en tercer lugar la
sal comun. El 36.43% de los encuestados no contesto, lo que hace deducir que no utilizan alguin
producto para la desinfeccién de frutas, verduras y agua no purificada.



PREGUNTA 13
¢CUAL ES EL MOTIVO PARA PREFERIR DICHA MARCA?

Tabulacidn:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
No Contesto 103 38%
Accesible 8 3%
Bajo precio 30 11%
Calidad 72 27%
Costumbre 18 7%
Disponibilidad 2 1%
Eficaz 20 7%
Empaque préactico 11 4%
Publicidad 5 2%
Total 269 100%
Gréfico:
¢CUAL ES EL MOTIVO PARA PREFERIR DICHA MARCA?
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Interpretacidn:

El 38% de la poblacion no menciond tener algin motivo para tener una marca preferible,
mientras el 27% de la poblaciéon encuestada contesto que la calidad es el mayor motivo para
preferir alguna marca y el 11% menciono que el bajo precio es su motivo para preferir alguna
marca, se puede concluir que la calidad es mds importante que el bajo precio cuando se trata

de la prevencidn de enfermedades o cuidado de la salud.



PREGUNTA 14
DEL INGRESO FAMILIAR, ¢ CUANTO DESTINA A LA COMPRA DE PRODUCTOS QUE AYUDEN A LA
DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de $1.00 51 19%
De $1.01 a $3.00 106 39%
De $3.01 a $5.00 51 19%
Més de $5.00 38 14%
No contesto 23 9%
Total 269 100%
Grafico:

DEL INGRESO FAMILIAR, ¢ CUANTO DESTINA A LA COMPRA DE
PRODUCTOS QUE AYUDEN A LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y
AGUA NO PURIFICADA?
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Interpretacion:

Se muestra la disponibilidad econdmica del consumidor de adquirir productos para la
desinfeccién de frutas, verduras y agua no purificada, que es el 39% de $1.01 a $3.00, esta
informacién importante y concuerda con la pregunta 5 la cual indica que la mayoria de
encuestados tienen ingresos aproximados al salario minimo vigente.



PREGUNTA 15

¢QUE CARACTERISTICA ES MAS IMPORTANTE PARA UD. AL MOMENTO DE COMPRAR UN

PRODUCTO PARA LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 66 21%
Calidad 190 60%
Cercania 14 4%
Marca 6 2%
Facﬂ_de usar / 39 12%
Instrucciones claras
Grafico:

¢QUE CARACTERISTICA ES MAS IMPORTANTE PARA UD. AL MOMENTO DE
COMPRAR UN PRODUCTO PARA LA DESIFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y
AGUA NO PURIFICADA?
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Interpretacidn:

De las caracteristicas mds importante para la poblaciéon al momento de adquirir un producto
para la desinfeccion de frutas verduras y agua no purificada destaca la calidad del producto con
el 60% de la muestra y en segundo lugar el precio, la facilidad de uso e instrucciones claras
inciden en la decisién de compra.



PREGUNTA 16
¢DONDE COMPRA REGULARMENTE EL PRODUCTO PARA LA DESINFECCION DE FRUTAS,
VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

Tabulacién:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Supermercados 182 68%
Tiendas minoristas 57 21%
Farmacias 12 4%
Almacenes 5 2%
Otros 13 5%
Total 269 100%
Grafico:
¢DONDE COMPRA REGULARMENTE EL PRODUCTO PARA LA
DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?
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Interpretacion:

Los supermercados son los puntos de venta mas atractivos para la distribucidon de productos
para le desinfeccion de frutas, verduras y agua no purificada de acuerdo a la investigacion con
un 68% y en segunda instancia segun el orden las tiendas minoristas y farmacias.



PREGUNTA 17
¢POR QUE RAZON REALIZA LA COMPRA EN ESE LUGAR?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Accesibilidad 146 54%
Comodidad 65 24%
Seguridad 57 21%
Otros 1 0%
Total 269 100%
Grafico:
¢POR QUE RAZON REALIZA LA COMPRA EN ESE LUGAR?
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Interpretacidn:

La accesibilidad, comodidad y la seguridad respectivamente son los factores que debe tomar en
cuenta la empresa OFICMA, S.A. de C.V., para seleccionar los puntos de venta en los que se
pueda distribuir el CLOROSANIL.



PREGUNTA 18

¢LE GUSTARIA PROBAR UN NUEVO PRODUCTO QUE LE
FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

AYUDE EN LA DESINFECCION DE

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 198 74%
No 56 21%
No Contesto 15 6%
Total 269 100%
Grafico:

LE GUSTARIA PROBAR UN NUEVO PRODUCTO QUE LE AYUDE EN LA
DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA
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Interpretacidn:

Un dato interesante que refleja esta pregunta es que el 74% de la poblacién encuestada
respondid tener interés en probar un nuevo producto destinado a la desinfecciéon de frutas,
verduras y agua no purificada, frente al 21% que respondié no estar interesados en probar un
nuevo producto.



PREGUNTA 19
¢QUE CARACTERISTICA DESEARIA ENCONTRAR EN EL NUEVO PRODUCTO PARA
DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

LA

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
No Contesto 73 27%
Empague amigable 21 8%
Facil de aplicar 41 15%
Mayor cantidad 29 11%
Mejor calidad 31 12%
Menor precio 26 10%
Que no provoque efectos 29 8%
secundarios
Varledaq de 26 10%
presentaciones
Total 269 100%
Grafico:
¢QUE CARACTERISTICA DESEARIA ENCONTRAR EN EL NUEVO PRODUCTO
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Interpretacidn:

Se muestran las caracteristicas que los consumidores desearian encontrar en el nuevo
producto, para la desinfeccion de frutas verduras y agua no purificada, destacando la facilidad

para aplicarlo, la calidad y la cantidad, las demas caracteristicas son también importantes.




PREGUNTA 20
¢TIENE ALGUNA QUEJA CON RESPECTO AL PRODUCTO QUE UTILIZA ACTUALMENTE PARA LA
DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 30 12%
No 219 81%
No Contesto 20 7%
Total 269 100%
Grafico:

¢TIENE ALGUNA QUEJA CON RESPECTO AL PRODUCTO QUE UITLIZA
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Interpretacidn:

Como es evidente el 81% equivalente a 219 personas encuestadas de una muestra 269,
contestaron no tener queja alguna con la marca del producto que estan utilizando para la
desinfeccién de fruta, verduras y agua no purificada.




PREGUNTA 21

¢RECOMENDARIA A OTRAS PERSONAS LA UTILIZACION DE PRODUCTOS QUE AYUDEN A LA

DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 236 88%
No 11 4%
No Contesto 22 8%
Total 269 100%
Grafico:

¢RECOMENDARIA A OTRAS PERSONAS LA UTILIZACION DE PRODUCTOS
QUE AYUDEN A LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS, Y AGUA NO
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Interpretacion:

El 88% de las personas encuestadas, recomendarian a otras personas la utilizacion de
productos para la desinfeccién de frutas, verduras y agua no purificada. Por lo tanto, los
clientes potenciales representan uno de los mejores canales de propaganda para el
lanzamiento del CLOROSANIL, de acuerdo a los resultados de esta pregunta.



PREGUNTA 22

¢A través de qué medio de comunicacion desearia obtener informacidon de productos que

ayuden a la desinfeccién de frutas, verduras y agua no purificada?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
T.V. 211 53%
Radio 57 14%
Periodicos 42 11%
Revistas 21 5%
Internet 60 15%
Otros 9 2%
Grafico:
¢A TRAVES DE QUE MEDIO DE COMUNICACION DESEARIA OBTENER
INFORMACION DE PRODUCTOS QUE AYUDEN A LA DESINFECCION DE
FRUTAS Y VERDURAS?
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Interpretacidn:

De los medios de comunicacién que prefieren los clientes potenciales para obtener la
informacién sobre el CLOROSANIL, destaca la television, la radio, los periddicos y la internet.
Esta informacién es muy importante para definir las estrategias de publicidad para el
lanzamiento del CLOROSANIL.




PREGUNTA 23
¢CUALES PROMOCIONES CONSIDERA ATRACTIVAS PARA CONOCER UN NUEVO PRODUCTO
PARA LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA NO PURIFICADA?

Tabulacidn:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
D_escuento_ por 54 17%
introduccion
Demostraciones gratuitas 134 42%
Promocién 2x1 71 22%
Producto adicional gratis 52 16%
Otros 6 2%
Grafico:

¢CUALES PROMOCIONES CONSIDERA ATRACTIVAS PARA CONOCER UN
NUEVO PRODUCTO PARA LA DESINFECCION DE FRUTAS, VERDURAS Y AGUA
NO PURIFICADA?
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Interpretacidn:

De las promociones mencionadas en la encuesta, sobresale las demostraciones gratuitas y las
promociones dos por uno, se consideran las mas atractivas para los clientes potenciales.
Informacién de mucha importancia para establecer la publicidad de CLOROSANIL.



PREGUNTA 24

¢SEGUN SU CRITERIO CONSIDERA QUE LA PRESENTE INVESTIGACION SERA DE UTILIDAD PARA

LA POBLACION EN GENERAL?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 244 91%
No 14 5%
No Contesto 11 4%
Total 269 100%
Grafico:
iSEGUN SU CRITERIO CONSIDERA QUE LA PRESENTE INVESTIGACION
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Interpretacidn:

El 91% de la poblacion manifiesta que la presente investigacion serd de utilidad para la
produccién y comercializacién de Clorosanil, producto destinado a la desinfeccidon de frutas,
verduras y agua no purificada.



ANEXO 3
ENTREVISTA A EMPLEADOS



ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA
ENTREVISTA A EMPLEADOS.

PREGUNTA 1
¢,Conoce acerca de la historia de la empresa y sus logros més importantes?
Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%

Gréfico:

éConoce acerca de la historia de la empresa y sus logros
mas importantes?
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Interpretacion:
El censo tomado a los empleados de la empresa OFICMA, S.A. de C.V. muestra que

ellos, tienen algun conocimiento de la historia y de los logros mas importantes que la
empresa ha tenido y de los cuales han sido protagonistas con su aporte laboral.



PREGUNTA 2

¢ Conoce cuales son los bienes y servicios que ofrece OFICMA, S.A. de C.V. al publico

en general?
Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Grafico:

é¢Conoce cuales son los bienes y servicios que ofrece
OFICMA, S.A. de C.V. al publico en general?
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Interpretacion:

Se refleja que el total de empleados de la empresa, estan informados y conocen los
bienes y servicios que OFICMA, S.A. de C.V. ofrece al publico.




PREGUNTA 3
¢ Sabe cuantos afos tiene OFICMA, S.A. de C.V. de operar en el mercado nacional?

Tabulacién:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Gréfico:

éSabe cudntos aios tiene OFICMA, S.A. de C.V. de operar
en el mercado nacional?

m Sl

Interpretacion:
El resultado muestra que todos los colaboradores de la empresa OFICMA, S.A. de C.V.

conocen la trayectoria del desarrollo de la entidad y los afios que esta lleva operando
en el mercado nacional.



PREGUNTA 4
¢ Conoce exactamente cuantas sucursales se encuentran activas para la

comercializacién de los productos en El Salvador?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Gréfico:

éConoce exactamente cudntas sucursales se encuentran activas
para la comercializacién de los productos en El Salvador?
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Interpretacion:
Todos los colaboradores estan bien informados y conocen el nimero de sucursales

con las que la empresa OFICMA, S.A. de C.V. tiene presencia en el mercado
Salvadorefio.



PREGUNTA 5
¢,Conoce como se encuentra distribuida la entidad, es decir la Estructura Organizativa

y considera que esa distribucion es la mas adecuada para alcanzar los objetivos
trazados?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Gréfico:

éConoce como se encuentra distribuida la entidad, es decir la Estructura
Organizativa y considera que esa distribucion es la mas adecuada para
alcanzar los objetivos trazados?
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Interpretacion:
De acuerdo a la informacion recopilada se determiné que, todos los colaboradores

conocen como esta distribuida la autoridad y las lineas de mando. Y ademas
consideran que es la adecuada para alcanzar los objetivos propuestos por la

organizacion.



PREGUNTA 6
¢ Conoce la Mision de la entidad?

Tabulacién:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Gréfico:

é¢Conoce la Mision de la entidad?
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Interpretacion:
Los resultados muestran que los colaboradores de la empresa OFICMA, S.A. de C.V.

conocen la mision de la organizacion, y actian consecuentemente, para lograr los
objetivos propuestos por la gerencia general.



PREGUNTA 7
¢ Conoce la Vision de la entidad?

Tabulacién:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Gréfico:

é¢Conoce la Vision de la entidad?
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Interpretacion:

Los resultados muestran que todos los colaboradores conocen la vision de la empresa
OFICMA, S.A. de C.V. y por ende conocen los objetivos a largo plazo establecidos por
la gerencia general.



PREGUNTA 8
¢Conoce y Practica los valores establecidos en la empresa para la consecucion de las

actividades diarias?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 8 88.90%
NO 11.10%
Total 9 100%
Gréfico:

éConoce y Practica los valores establecidos en la empresa
para la consecucion de las actividades diarias?
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Interpretacion:

De los nueve colaboradores censados ocho mencionaron conocer y practicar los
valores establecidos por la organizacion, para la consecucion de las actividades diarias
y uno de nueve menciono no conocer ni practicar valores dentro de la organizacion, lo
gue implica divulgarlos de manera mas concisa y generalizada por parte de la
direccion.



PREGUNTA 9
¢Usted se siente identificado con la empresa OFICMA, S.A. de C.V.?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Gréfico:

é¢Usted se siente identificado con la empresa
OFICMA, S.A. de C.V.?
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Interpretacion:
Todos los colaboradores de alguna manera se sienten identificados con la entidad,

esto es beneficioso para la organizacion para el logro de las metas fijadas a mediano y
largo plazo.



PREGUNTA 10
¢ldentifica los colores, simbolos, logos y emblemas que emplea la entidad para su

promocion en el mercado?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Gréfico:

éldentifica los colores, simbolos, logos y emblemas que
emplea la entidad para su promocion en el mercado?
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Interpretacion:

Todos los colaboradores saben identificar los colores, logos y emblemas que emplea la
empresa OFICMA, S.A.de C.V. para su promocion en el mercado. Esta situacion es
positiva para estandarizar las actividades donde se debe utilizar estos distintivos.



PREGUNTA 11
¢ Conoce las perspectivas financieras de la entidad hacia el futuro?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
NO 9 100%
Si 0 0%
Total 9 100%
Gréfico:

éConoce las perspectivas financieras de la entidad
hacia el futuro?

mNO

Interpretacion:
Los resultados del censo muestra que el 100% de los colaboradores de la empresa

OFICMA, S.A. de C.V. no conocen la perspectiva financiera de la entidad hacia el
futuro. Esta situacion se debe a que las organizacion es totalmente vertical y la
informacion financiera se maneja de forma confidencial en la Junta Directiva.



PREGUNTA 12
¢Conoce de nuevos proyectos, nuevos procesos o productos que posea la empresa

hacia el futuro?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 8 88.90%
NO 1 11.10%
Total 9 100%
Gréfico:

é¢Conoce de nuevos proyectos, nuevos procesos o productos que
posea la empresa hacia el futuro?

Sl
" NO

Interpretacion:
Ocho de nueve colaboradores de OFICMA, S.A. de C.V. estan informados de los

nuevos proyectos, nuevos procesos 0 productos que la empresa hacia el futuro.
Informacion que es de mucha utilidad para el logro de los objetivos propuestos por la
gerencia general.



PREGUNTA 13

¢ Sabe cuales son las expectativas de la empresa en relacién a su personal?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 33.30%
NO 6 66.70%
Total 9 100%
Gréfico:

éSabe cuales son las expectativas de la empresa en relacion
a su personal?

m Sl
mNO

Interpretacion:
De acuerdo a las expectativas de la empresa en relacion a su personal tres de nueve

personas dicen conocer las expectativas y seis de nueve respondieron no conocer
dichas expectativas, situaciébn que no es muy favorable para generar confianza y
estabilidad laboral de los colaboradores de la empresa OFICMA, S.A. de C.V.



PREGUNTA 14
¢Segun su criterio, considera que la empresa tiene la capacidad instalada para la

elaboracion de un nuevo producto, que ayude en la desinfeccién de frutas, verduras y
agua no purificada?

Tabulacion:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S| 9 100%
No 0 0%
Total 9 100%
Grafico:

éSegun su criterio, considera que la empresa tiene la capacidad instalada
para la elaboracién de un nuevo producto, que ayude en la desinfeccion de
frutas, verduras y agua no purificada?

m Sl

Interpretacion:
Con la informacion recopilada en el censo se determina, que todos los colaboradores,

conocen la capacidad instalada de la empresa OFICMA, S.A. de C.V. para producir y
comercializar un nuevo producto para la desinfeccion de frutas verduras y agua no

purificada.



ANEXO 4
ENTREVISTA A GERENTES



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE GENERAL DE LA
EMPRESA OFICINA CONSULTORA PARA LA PROTECCION
DEL MEDIO AMBIENTE, S.A. DE C.V.

OBJETIVO: Recopilar informacién con la finalidad de conocer y analizar la percepcion
actual del Gerentes General de la empresa OFICMA, S.A. de C.V., acerca de la
identidad corporativa de la entidad.

Indicacidén: Marque con una “X” la respuesta que a su juicio representa la situacion o

estados entre su persona y la empresa, de manera real y honesta.

CAPACIDAD GERENCIAL

Planificaciéon SI NO

1 ¢ Existe planificacion?
¢Los planes estan por escrito?

w N

¢ Los planes son una guia para las operaciones en la organizacion?
Organizacién SI NO

¢,Cada empleado conoce sus asignaciones?

¢ Existen manuales de descripcion de puestos?

¢Las lineas de comunicacién son simples y claras?

~N |o (o (b

¢ Existe un buen ambiente laboral?
Direccion y liderazgo Sl NO

[ee]

¢ Existe trabajo en equipo?

9 ¢El personal respeta los canales de autoridad?
10 | ¢La gerencia demuestra habilidad para resolver conflictos?

11 |¢La gerencia demuestra habilidad para atraer y retener el mejor RRHH?
¢La gerencia demuestra habilidad para responder a cambios

12 |tecnol6gicos?

¢La gerencia demuestra habilidad para responder a los cambios del

13 entorno?

14 | ¢La gerencia demuestra habilidad para enfrentar la competencia?
Control Sl NO

15 | ¢ Existe control interno?

16 | ¢Existen estandares para medir el desempefio?

17 | ¢Existen sistemas para el control del personal?

18 | ¢Hay evaluacion de resultados?
Responsabilidad Social SI NO




19 |¢Laentidad es responsable con el estado?
20 |¢La entidad es responsable con la comunidad?
21 | ¢La entidad es responsable con la sociedad en general?
CAPACIDAD COMPETITIVA
Producto Si No
22 | ¢Los bienes/servicios ofrecidos son de calidad?
23 | ¢ Existe amplitud de bienes y servicios ofrecidos?
Precio Si No
24 | ¢ El precio es accesible?
Plaza Si No
25 | ¢ Existe una buena logistica en la distribucion de los B&S ofrecidos?
CAPACIDAD DEL PERSONAL Si No
26 | ¢El nivel académico del personal es alto?
27 | ¢La experiencia técnica del personal es alta?
28 | ¢Larotacion del personal es baja?
30 | ¢El ausentismo es bajo?
31 | ¢El personal se identifica con la entidad?
CAPACIDAD TECNOLOGICA SI NO
32 | ¢Laentidad tiene capacidad de innovar techolégicamente?
¢La entidad posee alto nivel de tecnologia utilizado en la generacion de
33 |B&S?

34

alto?

¢El Nivel de coordinacién e integracién tecnolégica con otras areas es




ANALISIS DE LA ENTREVISTA REALIZADA AL GERENTE GENERAL DE OFICMA,
S.A.DE C.V.

PLANIFICACION: de acuerdo con la estructura de la empresa en donde el gerente
general es quien planifica y ejecuta en ocasiones los proyectos, se dice que existe
planificacion, aunque no de forma escrita y organizada, pero si de forma empirica y
basada en la experiencia del gerente general.

ORGANIZACION: en cuanto a la organizacion es de forma directa y a que la
administracién de la empresa es totalmente vertical. El ambiente laboral es un factor
gue estd en desarrollo de acuerdo al crecimiento y la formalidad de la empresa,
ademas de los requerimientos de mas personal.

DIRECCION Y LIDERAZGO: en cuanto a la direccion de la empresa por parte del
gerente general se desempefia un buen papel gerencial y ademas su liderazgo es
notorio en toda relacion con los subalternos de todos los niveles.

CONTROL.: el control interno tanto de los bienes de la empresa como del desempefio
para medir o mejorar la produccion es deficiente por parte de la gerencia, esta
situacion se da por tener una direccion muy vertical y no delegar el control.

RESPONSABILIDAD SOCIAL: es parte de los principios de la empresa por estar en
relacién con el medio ambiente por lo tanto la entidad cumple con la responsabilidad
con el estado, sometiéndose a toda disposicion estatal, es responsable con la
comunidad generando empleo y por su desarrollo de productos amigables con el medio
ambiente es responsable con la comunidad en general.

CAPACIDAD COMPETITIVA: la entidad se considera competitiva en cuanto a la
calidad de sus productos, pues son desarrollados con el fin de proteger la salud
humana por lo tanto su calidad es alta, en cuanto al precio son accesibles a todo
publico y también existe una buena logistica de distribucion.

CAPACIDAD DEL PERSONAL.: por la actividad que desarrolla el personal operativo,
no requiere de un nivel educativo alto, pero si experiencia técnica, la rotacion y el
ausentismo son bajos ya que el personal reside en la comunidad. De parte de la
gerencia se les da un buen trato personal y se comparten los ideales de la empresa por
lo que el personal se identifica con la empresa.

CAPACIDAD TECNOLOGICA: la empresa OFICMA S.A. DE C.V. esta en constante
desarrollo de eco-tecnologia que contribuya a la conservacion del medio ambiente por
lo que se considera alta capacidad tecnoldgica en su rubro.



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

=
ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE PRODUCCION DE LA

EMPRESA OFICINA CONSULTORA PARA LA PROTECCION DEL MEDIO
AMBIENTE, S.A. DE C.V.

OBJETIVO: Recopilar informacién con la finalidad de conocer y analizar la percepcion
actual de los Gerentes de Area de la empresa OFICMA, S.A. de C.V., acerca de la

identidad corporativa de la entidad.

Indicacidén: Marque con una “X” la respuesta que a su juicio representa la situacion o
estados entre su persona y la empresa, de manera real y honesta.

Esta informacion sera utilizada exclusivamente para fines académicos.

CAPACIDAD GERENCIAL

Planificacion Si NO

1 ¢ Existe planificacion?

¢ Los planes estan por escrito?

¢ Los planes son una guia para las operaciones en la organizacion?

Organizacién Sl NO

¢ Existe organigrama?

¢,Cada empleado conoce sus asignaciones?

¢ Existen manuales de descripcion de puestos?

¢Las lineas de comunicacién son simples y claras?

O IN|oO|O b~

¢ Existe un buen ambiente laboral?

Direccién y liderazgo SI NO

9 ¢ Existe trabajo en equipo?

10 ¢El personal respeta los canales de autoridad?

11 ¢La gerencia demuestra habilidad para resolver conflictos?

12 ¢La gerencia demuestra habilidad para atraer y retener el mejor RRHH?

¢La gerencia demuestra habilidad para responder a cambios

13 tecnologicos?

¢La gerencia demuestra habilidad para responder a los cambios del

14 entorno?

15 ¢La gerencia demuestra habilidad para enfrentar la competencia?

Control Si NO




16

¢ Existe control interno?

17 ¢ Existen estandares para medir el desempefio?
18 ¢ Existen sistemas para el control del personal?
19 ¢ Hay evaluacion de resultados?
Responsabilidad Social Sl NO
20 ¢La entidad es responsable con el estado?
21 ¢La entidad es responsable con la comunidad?
22 ¢La entidad es responsable con la sociedad en general?
CAPACIDAD COMPETITIVA
Producto Sl NO
23 ¢, Los bienes/servicios ofrecidos son de calidad?
24 ¢ Existe amplitud de bienes y servicios ofrecidos?
Precio Sl NO
25 ‘ ¢El precio es accesible?
Plaza Sl NO
26 ‘ ¢ Existe una buena logistica en la distribucién de los B&S ofrecidos?
CAPACIDAD DEL PERSONAL SI NO
27 ¢El nivel académico del personal es alto?
28 ¢La experiencia técnica del personal es alta?
29 ¢ La rotacion del personal es baja?
30 ¢ El ausentismo es bajo?
31 ¢El personal se identifica con la entidad?
CAPACIDAD TECNOLOGICA Sl NO
32 ¢La entidad tiene capacidad de innovar tecnolégicamente?
33 (;I__a entidad posee alto nivel de tecnologia utilizado en la generacién de
Bienes y servicios?
34 ¢El Nivel de coordinacién e integracién tecnoldgica con otras areas es

alto?




UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

=

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE PROYECTOS DE LA
EMPRESA OFICINA CONSULTORA PARA LA PROTECCION DEL MEDIO
AMBIENTE, S.A. DE C.V.

OBJETIVO: Recopilar informacién con la finalidad de conocer y analizar la percepcion
actual de los Gerentes de Area de la empresa OFICMA, S.A. de C.V., acerca de la

identidad corporativa de la entidad.

Indicacion: Marque con una “X” la respuesta que a su juicio representa la situacion o
estados entre su persona y la empresa, de manera real y honesta.

Esta informacion sera utilizada exclusivamente para fines académicos.

CAPACIDAD GERENCIAL

Planificacion SI NO

1 ¢ Existe planificacion?

¢Los planes estan por escrito?

w | N

¢ Los planes son una guia para las operaciones en la organizacion?

Organizacién Sl NO

¢ Existe organigrama?

¢, Cada empleado conoce sus asignaciones?

¢ Existen manuales de descripcion de puestos?

¢Las lineas de comunicacion son simples y claras?

0 | N[0 >~

¢ Existe un buen ambiente laboral?

Direccién y liderazgo SI NO

9 ¢ Existe trabajo en equipo?

10 ¢El personal respeta los canales de autoridad?

11 ¢La gerencia demuestra habilidad para resolver conflictos?

12 ¢La gerencia demuestra habilidad para atraer y retener el mejor RRHH?

¢La gerencia demuestra habilidad para responder a cambios

13 tecnologicos?

¢La gerencia demuestra habilidad para responder a los cambios del

14 entorno?

15 ¢La gerencia demuestra habilidad para enfrentar la competencia?

Control Si NO
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¢ Existe control interno?

17 ¢ Existen estandares para medir el desempefio?
18 ¢ Existen sistemas para el control del personal?
19 ¢ Hay evaluacion de resultados?
Responsabilidad Social Sl NO
20 ¢La entidad es responsable con el estado?
21 ¢La entidad es responsable con la comunidad?
22 ¢La entidad es responsable con la sociedad en general?
CAPACIDAD COMPETITIVA
Producto Sl NO
23 ¢,Los bienes/servicios ofrecidos son de calidad?
24 ¢ Existe amplitud de bienes y servicios ofrecidos?
Precio Sl NO
25 ‘ ¢El precio es accesible?
Plaza Sl NO
26 ‘ ¢ Existe una buena logistica en la distribucién de los B&S ofrecidos?
CAPACIDAD DEL PERSONAL SI NO
27 ¢El nivel académico del personal es alto?
28 ¢La experiencia técnica del personal es alta?
29 ¢ La rotacion del personal es baja?
30 ¢ El ausentismo es bajo?
31 ¢El personal se identifica con la entidad?
CAPACIDAD TECNOLOGICA Sl NO
32 ¢La entidad tiene capacidad de innovar tecnolégicamente?
33 (;I__a entidad posee alto nivel de tecnologia utilizado en la generacién de
Bienes y servicios?
34 ¢El Nivel de coordinacién e integracién tecnoldgica con otras areas es

alto?




UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

% N\
QD
ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE ADMINISTRATIVO DE LA
EMPRESA OFICINA CONSULTORA PARA LA PROTECCION DEL MEDIO
AMBIENTE, S.A. DE C.V.

OBJETIVO: Recopilar informacién con la finalidad de conocer y analizar la percepcion
actual de los Gerentes de Area de la empresa OFICMA, S.A. de C.V., acerca de la

identidad corporativa de la entidad.

Indicacion: Marque con una “X” la respuesta que a su juicio representa la situacion o
estados entre su persona y la empresa, de manera real y honesta.

Esta informacion sera utilizada exclusivamente para fines académicos.

CAPACIDAD GERENCIAL

Planificacion SI NO

1 ¢ Existe planificacion?

¢Los planes estan por escrito?
¢ Los planes son una guia para las operaciones en la organizacion?

w | N

Organizacién Sl NO

¢ Existe organigrama?

¢, Cada empleado conoce sus asignaciones?

¢ Existen manuales de descripcion de puestos?
¢Las lineas de comunicacion son simples y claras?
¢ Existe un buen ambiente laboral?

O IN|oO o>

Direccién y liderazgo SI NO
9 ¢ Existe trabajo en equipo?

10 ¢El personal respeta los canales de autoridad?

11 ¢La gerencia demuestra habilidad para resolver conflictos?

12 ¢La gerencia demuestra habilidad para atraer y retener el mejor RRHH?

¢La gerencia demuestra habilidad para responder a cambios
tecnologicos?

¢La gerencia demuestra habilidad para responder a los cambios del
entorno?

15 ¢La gerencia demuestra habilidad para enfrentar la competencia?
Control Sl NO

13

14
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¢ Existe control interno?

17 ¢ Existen estandares para medir el desempefio?
18 ¢ Existen sistemas para el control del personal?
19 ¢ Hay evaluacion de resultados?
Responsabilidad Social Sl NO
20 ¢La entidad es responsable con el estado?
21 ¢La entidad es responsable con la comunidad?
22 ¢La entidad es responsable con la sociedad en general?
CAPACIDAD COMPETITIVA
Producto Sl NO
23 ¢,Los bienes/servicios ofrecidos son de calidad?
24 ¢ Existe amplitud de bienes y servicios ofrecidos?
Precio Sl NO
25 ‘ ¢El precio es accesible?
Plaza Sl NO
26 ‘ ¢ Existe una buena logistica en la distribucién de los B&S ofrecidos?
CAPACIDAD DEL PERSONAL SI NO
27 ¢El nivel académico del personal es alto?
28 ¢La experiencia técnica del personal es alta?
29 ¢ La rotacion del personal es baja?
30 ¢ El ausentismo es bajo?
31 ¢El personal se identifica con la entidad?
CAPACIDAD TECNOLOGICA Sl NO
32 ¢La entidad tiene capacidad de innovar tecnolégicamente?
33 (;I__a entidad posee alto nivel de tecnologia utilizado en la generacién de
Bienes y servicios?
34 ¢El Nivel de coordinacién e integracién tecnoldgica con otras areas es

alto?




ANALISIS DEL CENSO APLICADO A LOS GERENTES DE AREA DE LA EMPRESA
OFICMA S.A de C.\V. (GERENTE DE ADMINISTRACION, GERENTE DE
PROYECTOS Y GERENTE DE PRODUCCION)

Con el propésito de conocer la situacion actual de la empres OFICMA S.A de C.V. se
realiza el diagnostico mediante un censo aplicado a los gerentes de las areas
funcionales de la empresa.

Sobre la capacidad gerencial, se determina que existe planeacién, aunque los planes
en su totalidad no estan por escrito pero son una guia para llevar a cabo las
operaciones de la empresa. La organizacion de la empresa, cuenta con un
organigrama bien definido con sus lineas de comunicaciones simples y claras, cada
empleado conoce sus asignaciones aunque carezca de manuales de descripcién de
puestos, existe un buen ambiente laboral. La direccién y liderazgo, esta determinada
por las habilidades y experiencia tanto del gerente general con una amplia trayectoria
en el rubro y las habilidades y conocimiento de los gerentes de areas, quienes realizan
y promueven dentro de la institucién el trabajo en equipo, la motivacion de sus
colaboradores, la resolucion de conflictos, entre otros. El control se lleva a cabo
mediante la aplicacion de estdndares para medir el desempefio, sistemas para control
del personal y evaluacién de resultados.

En cuanto a la responsabilidad social, la empresa es responsable con el estado,
cumpliendo con sus obligaciones estatales para funcionar libremente, apoya a la
comunidad con la generaciéon de empleo en el sector, la empresa es responsable con
la sociedad en general, dedicando sus esfuerzos a la investigacion y desarrollo de
bienes y servicios que ayuden a la proteccién del medio ambiente y al salud publica en
general.

Al analizar los resultados del censo también se determina que la entidad posee
capacidad competitiva produciendo bienes y servicios de alta calidad, precios
accesibles y congruentes con la realidad econdmica nacional, ademas desarrollando
una excelente logistica para la distribucién de sus bienes y servicios, cuyo fin es
satisfacer necesidades humanas a un bajo costo.

De acuerdo al diagnostico, la empresa cuenta con personal altamente capacitado, con
un nivel de educacion alto quienes desempefian los cargos gerenciales, y personal
operativo con mucha experiencia técnica. La rotacion del personal y el ausentismo
tienen niveles muy bajos por lo que se concluye que el personal en general se
identifica con los objetivos a corto, mediano y largo plazo de la organizacion.



La empresa OFICMA S.A de C.V. de acuerdo al diagnostico se estima que posee
mucha capacidad tecnoldgica, para innovar equipo, procesos Y la generacion de bienes
y servicios.



ANEXO 5
GLOSARIO



GLOSARIO

Andlisis economico: El analisis econémico pretende determinar cual es el monto de
los recursos econdmicos necesarios para la realizacién del proyecto, cual serd el costo
total de la operacion de la planta, asi como otra serie de indicadores que serviran como
base para la parte final y definitiva del proyecto.

Cadena de suministros: Es un subsistema dentro del sistema organizacional que
abarca la planificacion de las actividades involucradas en la blasqueda, obtencion y
transformacién de los productos.

Canal de distribucién: Es el medio a través del cual los fabricantes ponen a
disposicién de los consumidores los productos para que los adquieran.

Capital de trabajo: En este sentido el capital de trabajo es lo que comunmente
conocemos activo corriente. (Efectivo, inversiones a corto plazo, cartera e inventarios).
La empresa para poder operar, requiere de recursos para cubrir necesidades de
insumos, materia prima, mano de obra, reposicion de activos fijos, etc.

Censo: Es una investigacion en la que se obtiene informacion de la totalidad de
unidades de estudio que conforman la poblaciéon

Costos de administracion: Estos costos son manejados, reportados Yy distribuidos
por los gerentes y administradores, y son generados principalmente por los sueldos de
gerentes, secretarios, administradores, contadores y demas personal, que no influye en
forma directa en el proceso de produccién, sino que manejan los procedimientos
internos de la empresa, como distribucién, contratacion tal y como lo establece el
concepto administracion.

Costos de produccion: Los costos de produccién (también llamados costos de
operacion) son los gastos necesarios para mantener un proyecto, linea de
procesamiento 0 un equipo en funcionamiento.



Costos de venta: Es el gasto o el costo de producir de todos los articulos vendidos
durante un periodo contable. Cada unidad vendida tiene un costo de ventas o costo de
los bienes vendidos.

Costos financieros: Son los que se originan por la obtencién de recursos ajenos que
la empresa necesita para su desenvolvimiento y funcionamiento operativo. El costo
financiero es un esfuerzo, consumo de factores, para alcanzar un resultado, un
producto.

Cuestionario: Conjunto de cuestiones o0 preguntas que deben ser contestadas en un
examen, prueba, test, encuesta, etc.

Demanda: Se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos en los diferentes precios del mercado por un consumidor o por el conjunto
de consumidores (demanda total o de mercado)

Demanda potencial insatisfecha: Se llama demanda potencial insatisfecha a la
cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en los afios
futuros, sobre la cual se ha determinado que ningun productor actual podra satisfacer
si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el calculo.

Depreciacion: El término depreciacion se refiere a una disminucion periddica del valor
de un bien material o inmaterial. Esta depreciacion puede derivarse de tres razones
principales: el desgaste debido al uso, el paso del tiempo y la vejez. También se le
puede llamar a estos tres tipos de depreciacidon; depreciacién fisica, funcional y
obsolescencia.

Diagndéstico: Un diagnéstico son el o los resultados que se arrojan luego de un
estudio, evaluacién o analisis sobre determinado ambito u objeto. El diagndstico tiene
como proposito reflejar la situacion de un cuerpo, estado o sistema para que luego se
proceda a realizar una accién o tratamiento que ya se preveia realizar o que a partir de
los resultados del diagnéstico se decide llevar a cabo.

Distribucién de la planta: Es un concepto relacionado con la disposicion de las
maquinas, los departamentos, las estaciones de trabajo, las areas de almacenamiento,
los pasillos y los espacios comunes dentro de una instalacion productiva propuesta o
ya existente



Encuesta: Serie de preguntas que se hace a muchas personas para reunir datos o
para detectar la opinién publica sobre un asunto determinado.

Entrevista: Es un dialogo entre el entrevistador (investigador) y el entrevistado, con el
fin de obtener la informacion pertinente para el desarrollo del proyecto en estudio.

Estrategia: La disciplina de administrar el empleo de los recursos en la direccion y
planeacion de grandes operaciones militares. La disciplina de coordinar las acciones y
recursos para conseguir una finalidad.

Estudio de mercado: Es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber la
respuesta del mercado (oferta y demanda), ante un producto o servicio. Se analiza la
oferta y la demanda, asi como los precios y los canales de distribucion.

Ingenieria del proyecto: Etapa dentro de la formulacién de un proyecto de inversion
donde se definen todos los recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto.

Marca: Una marca (en inglés brand) es una identificacion comercial primordial y/o el
conjunto de varios identificadores con los que se relaciona y ofrece un producto o
servicio en el mercado.

Mercado de consumo: Son aquellos cuya caracteristica principal es que son
adquiridos por la parte final de consumidores.

Mercado: Esta formado por todos los consumidores o compradores actuales y
potenciales de un determinado producto. El tamafio de un mercado, desde este punto
de vista, guarda una estrecha relacién con el nimero de compradores que deberian
existir para una determinada oferta.

Metodologia de la investigacion: Hace referencia al camino o al conjunto de
procedimientos racionales utilizados para alcanzar el objetivo o la gama de objetivos
gue rige una investigacion cientifica, una exposicion doctrinal2 o tareas que requieran
habilidades, conocimientos o cuidados especificos. Con frecuencia puede definirse la
metodologia como el estudio o eleccion de un método pertinente o adecuadamente
aplicable a determinado objeto.



Misidon: La mision empresarial es el conjunto de objetivos generales y principios de
operacién de una organizacién, que se expresa por medio de una declaracion de la
misién, que resume la mision empresaria en una sola frase, con el objetivo de
comunicar la mision a todos los miembros de la organizacion.

Muestra: Es una parte representativa del universo y tiene las mismas caracteristicas
sujetas de estudio

Observacion directa: Es aquella donde se tienen un contacto directo con los
elementos o caracteres en los cuales se presenta el fendbmeno que se pretende
investigar, y los resultados obtenidos se consideran datos estadisticos originales

Oferta: Es una fuerza del mercado que representa la cantidad de bienes o servicios
que individuos, empresas u organizaciones quieren y pueden vender en el mercado a
un precio determinado.

Oferta monopodlica: Es en la que existe un solo productor del bien o servicio y, por tal
motivo, domina por completo el mercado e impone calidad, precio y cantidad. Una
situacion del mercado donde muchos vendedores, cada uno con una cuota de mercado
relativamente pequefia y con productos levemente diferenciados, compiten por el
patrocinio del consumidor.

Oferta oligopélica: Es un mercado dominado por un pequefio nimero de vendedores
0 prestadores de servicio (oligopolios u oligopolistas). Debido a que hay pocos
participantes en este tipo de mercado, cada oligopolio esta al tanto de las acciones de
sus competidores. Dado que las decisiones de una empresa afectan o causan
influencias en las decisiones de las otras, se establece una situacion de equilibrio en el
grupo de oferentes, con lo cual deja de existir competencia de mercado.

Oferta: Se define como aquella cantidad de bienes o servicios que los productores
estan dispuestos a vender bajo unas condiciones de mercado

Organigrama: Representacion grafica de la estructura de una empresa 0 una
institucion, en la cual se muestran las relaciones entre sus diferentes partes y la
funcion de cada una de ellas, asi como de las personas que trabajan en las mismas.



Planeacién estratégica: Es el proceso organizacional de desarrollo y analisis de la
mision y vision; de metas y tacticas generales, y de asignacién de recursos.

Precio: Se denomina precio, al pago o recompensa asignado a la obtencién de bienes
0 servicio o, mas en general, una mercancia cualquiera.

Proceso de produccién: Es el conjunto de actividades orientadas a la transformacion
de recursos o factores productivos en bienes y/o servicios. En este proceso intervienen
la informacion y la tecnologia, que interactian con personas. Su
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