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RESUMEN

En la actualidad algunas Organizaciones No Gubernamentales (ONG) que existen en El
Salvador se ven en la necesidad de elaborar proyectos que aseguren el

autosostenimiento de sus operaciones.

Es por ello que la presente investigacion tiene como finalidad brindar un Estudio de
Mercado para determinar la Demanda del proyecto Centro de Convenciones y Eventos
de la Fundacion Salvadoreia De Desarrollo Y Vivienda Minima: FUNDSAL, en el Municipio

De San Salvador.

En el desarrollo de la investigacidn fue indispensable el uso de métodos como analisis y
sintesis para estudiar a los dos sujetos de involucrados, es decir, las personas encargadas
de la ejecucién del proyecto y los usuarios de los centros de convenciones y eventos en
San Salvador, ademas, se hizo uso de técnicas para la recoleccién de informacién como
la encuesta y la entrevista, con sus respectivos instrumentos; el cuestionario y una guia
de entrevista, todo ello para conocer diversos aspectos necesarios para la ejecucién del

proyecto Centro de Convenciones y Eventos “La Quinta Mirasol”

Con la informacidn recopilada gracias al estudio de mercado se obtuvieron las siguientes

conclusiones y recomendaciones:

Conclusiones:

1. La ubicacion y caracteristicas del nuevo proyecto a realizar en la colonia Tanques
de Holanda lo hace muy atractivo, pero el mercado actual, que es muy escaso se

encuentra muy consolidado en la prestacion este servicio.

2. La Fundacion Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL

actualmente no tiene en desarrollo otro proyecto similar que pueda afectar al



gue esta ejecutando, se esta prestando un completo interés por la administraciéon

y ejecucion del centro de convenciones y eventos.

Recomendaciones:

1. Utilizar los medios de publicidad adecuados para atraer al publico el cual tiene
una mayor preferencia sobre la oferta actual existente, ofreciendo un servicio
muy diferenciado, aprovechando la localizacién estratégica que posee el

proyecto y proveer servicios que se encuentren a la altura de la competencia.

2. Es idoneo que la Fundacion Salvadoreiia de Desarrollo y Vivienda Minima:
FUNDASAL se enfoque en llevar a cabo la ejecucién del proyecto centro de
convenciones y eventos y no implementar otro proyecto similar asi se podra

concluir con la obra con una buena administracion de recursos.



INTRODUCCION

Los estudios de mercado ayudan a todas las entidades a detectar las necesidades y las
preferencias de consumo de las personas, les sirve para poder desarrollar un nuevo plan
de negocios, lanzar nuevos productos o servicios y asi mismo las prepara para hacerle

frente, poderse adaptar y expandirse a un nuevo mercado.

Este tipo de estudio ayuda a entender a los clientes, los competidores y el mercado en si
mismo. La Fundacién Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL necesita
de un estudio de mercado el cual le permita ver la realidad en la que se encuentra y como
poder desarrollar el proyecto Centro de Convenciones y Eventos. Por lo tanto, el
presente trabajo de investigacién consiste en determinar la demanda del proyecto
Centro de Convenciones y Eventos “La Quinta Mirasol” de la Fundacion Salvadoreiia de
Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL, ubicado en la colonia Tanques de Holanda,

municipio de San Salvador.

El contenido de este trabajo consta de tres capitulos. En el primer capitulo se realiza una
base tedrica con respecto al tema, esta involucra los antecedentes y generalidades de
las Organizaciones No Gubernamentales (ONG) en El Salvador, asi mismo se desarrolla
referente a los centros de convenciones y eventos, cudles son las preferencias de
contratacidn, los requerimientos basicos y factores clave del disefio de estos. Ademas,
se han plasmado las generalidades de la Fundacion Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda
Minima: FUNDASAL, ya que esta es el sujeto en estudio. Y para finalizar este capitulo se
desarrolla una tematica sobre el estudio de mercado, puesto que es lo relacionado a la
problematica investigada. Esta ultima sirve como una base y guia general para que la

investigacion sea mas precisa.



Continuando con el segundo capitulo se especifican los métodos y técnicas utilizados en
la investigaciéon de campo que permite la recoleccién de informacion para ilustrar y
analizar los resultados obtenidos. Se ha llevado a cabo un diagndstico a partir de los
resultados con la finalidad de conocer las caracteristicas del proyecto centro de
convenciones y eventos, del comportamiento del consumidor y del mercado.
Posteriormente se han realizado una serie de conclusiones con respecto al fenédmeno
estudiado, generando para cada una de ellas una recomendacidn que los dirigentes del

proyecto pueden tomar en consideracion.

Seguidamente, el capitulo tres esta constituido por la propuesta realizada a la Fundacién
la cual contribuye a determinar la demanda, participacion en el mercado, los canales y
estrategias de comercializacion, la calidad en el servicio, precios y facilidades de pago
que deberdn tenerse en cuenta en el desarrollo del proyecto centro de convenciones y
eventos. Posteriormente se presenta la bibliografia general consultada y por ultimo los

anexos que apoyan la informacién desarrollada en el contenido del trabajo.



CAPITULO |

MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE LAS GENERALIDADES DE LAS
ORGANIZACIONES NO GUBERNAMENTALES (ONG) EN EL SALVADOR, CENTRO DE
CONVENCIONES Y EVENTOS, GENERALIDADES DE FUNDASAL Y ESTUDIO DE MERCADO
PARA DETERMINAR SU DEMANDA.

A. Antecedentes de las Organizaciones No Gubernamentales (ONG).

1. Antecedentes de las Organizaciones No gubernamentales (ONG) en El
Salvador.!

En El Salvador las Organizaciones No Gubernamentales (ONG), surgieron desde el siglo
XIX. Siendo la Cruz Roja Salvadorefia la primera Organizacion No Gubernamental en
surgir, fundada el 13 de marzo de 1885 por Don Rafael Antonio Zaldivar, presidente de
la Republica de El Salvador de esa época. Esta organizacidn sintid la necesidad de ser
reconocida internacionalmente, y por ello solicité a la Federacion de Sociedades de Cruz
Roja y de la Media Luna Roja establecida en Ginebra, Suiza, el permitirle ser miembro de
la misma, afiliandose a esta federacién en el afio de 1906. Después de la Cruz Roja

Salvadorefia, ya no se conocio del surgimiento de otras ONG.

Fue hasta la década de 1940y 1950, que surgieron mas ONG, con el objetivo de satisfacer
las necesidades basicas de la poblacién salvadorefia, de escasos recursos econdémicos, a
través de la implementacion de proyectos. Entre las ONG que surgieron en esta época
se pueden mencionar: Asociacién Nacional Pro Infancia, Fundacién Dr. Manuel Gallardo,

Obra Filantrépica y Asistencia Social Adventista, Fundacién Benjamin Bloom.

! Contreras Romero, Maria de los Angeles y Otros. “Planeacién Estratégica como Herramienta Administrativa para la Toma de
Decisiones para la Fundacién Seraphim Inc”. UES, 2002.



De 1960 a 1970 se da la creacidén del Circuito Salvadorefio de Educacién y Cultura, Caritas
de El Salvador y Fundacién Promotora de Cooperativas, siendo estas nacionales, ademas
se da el surgimiento de las ONG Internacionales, como el Plan Padrinos Internacionales

que estaba orientada a beneficiar los sectores marginales.

En la década de 1970 a 1980 surgen factores de caracter estructural que ocasiona en las
familias un aumento en los niveles de pobreza y miseria. Se origina el descontento social
y se crea las demandas para exigir soluciones al problema de la pobreza comenzando asi
los conflictos de caracter social y politico. A consecuencia aparecen nuevas ONG
relacionadas con la Iglesia Catdlica, Iglesias Protestantes y otras sin ninguna relacién
religiosa como: Asociacién Salvadoreiia de Investigacion y Promocion Econdmica y Social
(ASIPES), Federacién de Cooperativas de Ahorro y Crédito de El Salvador (FEDECACES),

Concientizacion para la recuperacion Espiritual y Econdmica del Hombre (CREDHO).

Desde los afios 1980 a 1990 aumenta significativamente el nimero de ONG's debido al
deterioro de las condiciones de vida de la poblacidn. Estas Organizaciones fueron bien
aceptadas por la poblacién, debido a que estas atendian en gran medida sus necesidades
prioritarias, las cuales ni el gobierno, ni la empresa privada se preocupaban por

satisfacerlas.

En 1992 con los acuerdos de paz del 16 de enero se cred el surgimiento de nuevas
Organizaciones No Gubernamentales (ONG) dedicadas a la formacién profesional, medio
ambiente, salud, cultura, educacion formal, entre otras actividades. En esta década se
da una transformacién del ambiente socio politico y se origina una interrelacién entre el
Gobierno de El Salvador y las distintas organizaciones, poderes politicos e instituciones

sociales.



Las ONG toman una posicién protagonista al participar activamente en la ejecucion de
programas y proyectos sociales encontrandose en un contexto de ajuste estructural por
parte de El Gobierno de El Salvador. De manera que se dio un aumento importante en la
formacién de estas organizaciones con lo que se incrementd la cantidad. Con este
surgimiento de nuevas Organizaciones No Gubernamentales (ONG) se amplié el enfoque

y se conciben nuevas especializaciones técnicas.

Las ONG no tienen como fin reemplazar las acciones del estado u organismos
internacionales sino de cubrir y ayudar en aquellas areas en las cuales no existen politicas
sociales o econdmicas o cuando estas politicas resultan insatisfactorias para algunos
grupos de la sociedad, asi mismo, efectian denuncias de las infracciones de los

gobiernos, actos de corrupciéon y abusos.

Los programas que desarrollan estos organismos tienen como objetivo principal
promover el uso de los recursos humanos y econdmicos a nivel local, para lograr el de
desarrollo apropiado de las empresas salvadorefias y mejorar las condiciones sociales y

econdmicas de la poblacidon mas necesitada.?

2. Aspectos Generales de las ONG

Las Organizaciones No Gubernamentales (ONG) son organismos privados que no
persiguen lucro como la empresa privada, las cuales se diferencian de estas en que las
ONG's trabajan en funcién social para atender a un sector de la poblacidon que es de

€SCasos recursos.

2 Gonzalez Acevedo, Zulma Karina y otros. “Manual de Procedimientos para la supervision de los recursos financieros por parte de
las ONG’S administradoras de fondos que financian proyectos de desarrollo social”. UES 2003.



Las ONG como toda organizacidn bien establecida, cuentan con leyes, reglamentos y
aspectos normativos que rigen su accionar dentro del marco que establece la ley,
asimismo poseen ciertas caracteristicas y funciones que las distinguen de la empresa
privada y aun entre si, debido a los métodos de trabajo que utilizan y al tipo de

organizacién que poseen.

3. Definicion de una ONG

Las Organizaciones No Gubernamentales (ONG) son entidades de iniciativa social y fines
humanitarios, que son independientes de la administraciéon publicay que no tienen fines
de lucro, suelen financiarse a través de colaboraciones de los ciudadanos, de los aportes
estatales y de la generacién propia de ingresos. El campo de accién de una ONG puede
ser local, nacional o internacional, algunos de los asuntos que incumben a este tipo de
organizaciones son: la asistencia sanitaria, la proteccién del medio ambiente, el fomento

del desarrollo econdmico, la promocidn de la educacién y desarrollo comunitario.

Las ONG son organizaciones que trabajan en diferentes campos, pero el término se
asocia generalmente con los que buscan la transformacion y la mejora de la calidad de

vida del conglomerado social.

4. Importancia de las Organizaciones No Gubernamentales (ONG).3

La importancia y beneficios de las Organizaciones No Gubernamentales (ONG) pueden

enfocarse en los siguientes puntos:

e Eficiencia: Las Organizaciones No Gubernamentales (ONG) son eficientes para
proveer bienes y servicios, aparte de brindarlos con calidad y menor costo, esto

debido a que estas organizaciones trabajan de manera voluntaria y con un alto

3 http://www.tesis.ufm.edu.gt/pdf/2975.pdf



grado de acercamiento a la comunidad, por lo tanto, pueden conocer mejor las

necesidades prioritarias de estas.

e El fracaso del sector publico: Como se ha visto, el gobierno en muchas ocasiones
no ha sido capaz de satisfacer las necesidades de bienes y servicios que la
comunidad requiere; lo cual se debe a dos razones: por un lado, la demanda, ya
gue ésta es mucho mayor que los recursos con los que se cuenta para
solventarlas, y por otro lado existe alto nivel de burocracia dentro de las
instancias gubernamentales. Dada esta situacion las Organizaciones No
Gubernamentales (ONG) contribuyen a llenar ese vacio o deficiencia por parte
del gobierno, tratando de cubrir dichas necesidades, mediante la ejecucion de

sus proyectos.

e Apoyo a la economia de mercado: Estas organizaciones proveen apoyo indirecto
para el éxito y crecimiento de las economias de mercado, porque ademas de ser
fuentes de empleo, contribuyen con el desarrollo econdmico y social del pais, ya
gue con sus programas dan mayor cobertura a los diferentes sectores
necesitados y les proveen de las herramientas necesarias para su desarrollo,
lldAmese éstas: capacitaciones, insumos, tecnologia, acceso a créditos y otros;
ademds de mejorar aspectos sociales, tales como: salud, educacién,

concientizacion e infraestructura.

La importancia de las ONG radica en que realizan actividades de interés general y
sensibilizan la opinién publica en beneficio de los sectores por los que trabajan o
representan, ademas; de alentar la participacién de las comunidades con el fin de

mejorar o mantener la calidad de vida de los distintos sectores sociales.



5. Caracteristicas de las Organizaciones No gubernamentales (ONG).
Las caracteristicas esenciales de una ONG son:

e Ser una organizacion estable que dispone de un grado minimo de estructura. No
se trata de campafas, ni de simples actividades espontdneas. Deben poseer

personalidad juridica y capacidad legal de acuerdo con la normativa vigente.

e No poseer animo de lucro. Los ingresos obtenidos deben beneficiar a la poblacidon
sujeto de los programas de desarrollo, ser utilizados en actividades de educacién
y sensibilizacion, sin dejar de contemplarse, aunque en menor medida, las

necesidades de funcionamiento de la propia organizacion.

e Tener una voluntad de cambio o de transformacién social, participando
activamente en la mejora de la sociedad mediante propuestas favorecedoras de
relaciones mas justas y equitativas que promuevan ademas la igualdad entre
mujeres y hombres como parte inherente e indispensable del proceso de

desarrollo.

e Poseer respaldo y presencia social. Deben gozar de un comprobado apoyo en la
sociedad, asi como de una presencia activa en su comunidad. Este respaldo social
se manifiesta de diversas formas: el apoyo econdmico mediante donaciones o
cuotas; la capacidad de movilizar trabajo voluntario; la participacién activa en

redes con presencia social, el contacto con otras organizaciones locales, etc.

e Tener independencia, deben tener autonomia institucional y decisoria respecto
de cualquier instancia gubernamental, intergubernamental o cualquier otra
ajena a la institucién. Esto implica que las organizaciones no deben estar sujetas
a ningun control o dependencia organica u organizativa de entidades publicas o

grupos empresariales; deben poseer capacidad de fijar libremente sus objetivos,



estrategias, eleccion de contrapartes, etc. Si han sido creadas por otra instituciéon
deben estar legalmente diferenciadas y mantener una capacidad de decisién
propia sin interferencias. Las ONG con algln tipo de relacién de dependencia con
otras instituciones (tales como partidos politicos, instituciones religiosas,
sindicatos, empresas) deberdn hacer publica dicha relacion. Si son parte de una
organizacién internacional deben acreditar, al menos, una autonomia suficiente

en las decisiones con relacion a las oficinas centrales.

Poseer recursos, tanto humanos como econdmicos, que provienen de la

solidaridad, de donaciones privadas, de trabajo voluntario o semejante.

Actuar con mecanismos transparentes y participativos de eleccion o
nombramiento de sus cargos, promoviendo la igualdad de oportunidades entre
hombres y mujeres. Los miembros de las comisiones directivas o equivalentes
seran voluntarios, sin perjuicio de las compensaciones oportunas originadas por

el cumplimiento de otras funciones simultaneas

Ser transparentes en su politica, en sus practicas y en sus presupuestos. Esto
supone la obligaciéon de publicar documentacidn cuantitativa y cualitativa, asi

como facilitar el control externo de sus actividades y recursos

6. Funciones basicas de las ONG.

Existen ciertas funciones que las ONG realizan entre las cuales tenemos:

Promover el desarrollo de los sectores de la sociedad civil, que no cuentan con

los recursos financieros necesarios para subsistir.



Realizar la gestion de recursos financieros y materiales necesarios, para el buen
funcionamiento de la organizacién; asi como para la implementacién de los

diversos programas y proyectos que benefician a la poblacion mas pobre del pais.

Orientar a los sectores de escasos recursos sobre cémo organizarse dentro de

cada sector, para trabajar organizados y asi fortalecerse.

7. Ambito de acciéon de las ONG*

En la actualidad, el ambito de accion de las ONG abarca en términos generales las areas

siguientes:

Arte y cultura. Son organizaciones comprometidas con potenciar el desarrollo de
las artes en sus diferentes manifestaciones y a promover la identidad vy las

tradiciones del pais.

Emergencia y ayuda humanitaria. Son instituciones que ofrecen toda su
capacidad técnica y humana para afrontar desastres producidos por la naturaleza
o por el mismo hombre, dando ayuda de sobrevivencia a los grupos de personas

afectados.

Crédito. Ofrecen planes de financiamiento a las micro y pequeias empresas, bajo
condiciones muy ventajosas, con el objeto de lograr desarrollar las

potencialidades de las mismas y hacerlas autosuficientes.

4 Lépez Hernandez, Francisca y otros. “Tratamiento Contable De Las Subvenciones, Donaciones De Organismos Internacionales Y
Gastos De Contrapartida, Segun La Ncf 21 Y La Nic 20, Por Parte De Las Ong’s De La Zona Metropolitana De San Salvador”. UES,

2014.



Defensa del Consumidor. Son organizaciones que vigilan el accionar de personas
naturales y juridicas que atenten con sus acciones contra los derechos de la
poblacién a recibir un buen servicio o producto de acuerdo a lo estipulado por la
ley.

Desarrollo Empresarial. Son organismos que trabajan en el fomento de la
actividad empresarial en sus diferentes manifestaciones: micro, pequefia,

mediana y gran empresa.

Desarrollo Organizacional. Son instituciones de la sociedad civil que trabajan por
la integracion, la organizacidon y estructuracion de diferentes iniciativas de

desarrollo.

Desarrollo Rural. Las ONG dedicadas al desarrollo rural, se centran en mejorar
las condiciones de vida en el campo, motivando y haciendo esfuerzos por mejorar

la infraestructura y las condiciones de vida de los habitantes de la zona rural.

Educacidon y capacitacion. Son organizaciones dedicadas al fomento de la
educacién por medio de cursos de capacitacidn en aspectos técnicos, asi como el

estudio y preparacion de programas de apoyo a la educacién.

Investigacion y Comunicacion. Estas ONG trabajan en dmbitos especificos de la
poblacién investigando aspectos como el desarrollo social, econémico, politico;
asi como el adelanto o retroceso en los niveles de vida. También buscan crear
mecanismos que permitan mejorar los niveles de informacién y comunicacién en

los diferentes sectores de la sociedad.

Asistencia Juridica. Prestan apoyo legal y asesoria juridica a personas y entidades
sociales, orientando en las acciones y mecanismos legales que se deben poner en

marcha para realizar trdmites, anteponer demandas; ademas de prestar servicios
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de informacién para que la poblacion conozca sobre sus derechos y

responsabilidades.

Género y desarrollo. Son organizaciones que velan por la igualdad entre los
géneros, y el respeto por los derechos de los sectores mds vulnerables de la
sociedad, entre ellos mujeres y ninos; de tal manera que se puede establecer una

igualdad de oportunidades y desarrollo.

Salud. Se encargan de la creacidn de proyectos y estudios tendientes a mejorar
la calidad de salud de la poblacidn; ademas de prestar servicio en situaciones de

crisis por epidemias y situaciones de calamidad publica.

Derechos y Asistencia a la nifiez. Directamente relacionadas con la creacion de
proyectos e iniciativas que ayuden a mejorar las condiciones de vida de la nifez

y velar por el respeto de sus derechos.

Vivienda. Generan proyectos de vivienda para grupos de escasos recursos. Dan
asesoria y capacitacion técnica para que los beneficiados puedan optar a este

beneficio.

Desarrollo Local. Son instituciones que se dedican a crear mecanismos de
desarrollo en los municipios, potenciando proyectos que mejoren las condiciones

de vida de sus habitantes.

Desarrollo comunitario. Se encuentran con un trabajo constante con
comunidades de escasos recursos, con el objeto de mejorar las condiciones de
salubridad, convivencia, educacién y esparcimiento. También crean proyectos

para desarrollar actividades productivas en las comunidades.



B.
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Desarrollo agropecuario. Son organizaciones tendientes a fomentar el desarrollo
de la agricultura, la ganaderia y el bienestar de la poblacién que basan su
existencia en este rubro.

Derechos humanos. Estas ONG se encargan de velar por los derechos de los
habitantes de un pais o sector especifico, de tal manera que tengan asegurada su

integridad fisica, moral y espiritual.

Medio Ambiente. Se focalizan en mejorar el medio ecolégico, de tal manera que
haya un desarrollo sostenible, donde se potencie el mejoramiento de la sociedad

respetando la flora, la fauna y la naturaleza en general.

Centro de Convenciones y Eventos en El Salvador.

1. Definicion de un Centro de Convenciones y Eventos.

Es un lugar construido con el propédsito de juntar asambleas, conferencias, seminarios o

agrupaciones de diferentes caracteres, sea comercial, empresarial, cientifico o religioso.

Convencion: es una palabra que proviene de las raices latinas cum (conjunto, unidn,

igualdad) y venio-ventum (venir). Se aplica a toda reunién que se realiza en torno a un

tema u objeto para la difusién y conocimiento del mismo entre todos los participantes.

De acuerdo a la Secretaria de Turismo de México, una convencion es toda reunion

gremial o empresarial cuyo objetivo es el tratar asuntos comerciales entre los

participantes en torno a un mercado, producto o marca. Las convenciones incluyen un

programa técnico en el que los participantes se familiarizan y entablan negociaciones

respecto a un campo de negocio especifico. Algunas convenciones incluyen exposiciones

en sus actividades, pero suelen restringirlas al publico participante.

5 http://www.siimt.com/en/siimt/glosario_c
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Evento: es un término genérico que designa cualquier tipo de reunién o encuentro de
corte cientifico, técnico, cultural, deportivo, educativo, politico, social, econémico,
comercial, religioso, promocional o de otra indole que facilite el intercambio de ideas o
conocimientos y experiencias entre los participantes®. Los eventos estan compuestos de
una serie de actividades basadas en la concentracion de personas en el tiempo y el
espacio alrededor del conocimiento especializado y la discusidn de ideas y conceptos; la
difusién, transferencia e intercambio de tecnologias, metodologias y experiencias; la
promocion de informacién para la toma de decisiones; y la presentacion y promocién de

bienes y servicios.

2. Alquiler del servicio.

En San Salvador el alquiler de centro de convenciones y eventos estd compuesto
principalmente por: Empresas o Corporativos, Gremiales y Camaras, Gobierno,
Asociaciones y Organizaciones No Gubernamentales, estas agrupaciones han organizado
eventos de diferentes tipos como lo son: recepciones -cécteles y cenas-, eventos de

capacitacidn, conferencias y convenciones, juntas de trabajo y congresos.

Asi mismo estas organizaciones realizan diferentes eventos asumiendo como los
organizadores de ellos, subcontratando los diversos servicios para efectuar el evento y/o
subcontratando a una empresa especializada organizadora de eventos, que asume la

responsabilidad total de la organizacién y realizacion del evento.

3. Preferencias de contratacion.

Los hoteles son los lugares mas solicitados para la organizacién de eventos,

principalmente para reuniones. Estos lugares son considerados superiores en calidad

6 http://sextosemestrecetis13-2015.blogspot.com/2015/02/lectura-dos-eventos-y-tipos-de-eventos.html
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especialmente porque en su mayoria son marcas internacionales y manejan mejores

estandares de servicio y calidad en el servicio que ofrecen.

La estrategia de servicio de estos lugares es ofrecer un servicio integral como misién de
la empresa a través de conjuntar paquetes de servicios adaptables a las diversas
necesidades de los clientes bajo criterios de calidad superiores a los minimos requeridos

con una estrategia de precios de introduccion segun la fecha de apertura.

Especial cuidado les dan a los alimentos y bebidas que se ofrecen, por lo que la seleccién

de sus proveedores no debe de ser solo teniendo como base el precio sino la calidad.

La renovacion del equipo y mobiliario es una constante dentro de las operaciones de

estos establecimientos para mantener el nivel ofrecido que los hace ser preferidos.

4. Requerimientos basicos que ofrecen los Centros de Convenciones y
Eventos.

El centro de conferencias ofrece instalaciones que sean flexibles como sea posible para
produccién. Configuraciones de escenarios y asientos y los puntos para los cables deben
estar disponibles.

Este elemento debe ser considerado junto con la comunicacién, energia, iluminacién,
servicios de produccién y salones de reuniones. Por lo tanto, las capacidades de acuerdo

al tipo de eventos y reuniones al que se dirigird deben ofrecer:
e Accesos externos.
e Accesos internos.
e Estacionamiento.
e Almacenamiento.

e Servicios de calefaccidn, ventilacion y aire acondicionado.
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e Energia eléctrica.

e |luminacion.

e Equipo audio visual.

e Facilidades de pago.

e Salas de Juntas.

e Espacios publicos.

e Area de exhibicién.

e Seguridad.

e Acceso completo para discapacitados.

e Servicio de alimentos y bebidas tanto para banquetes y recepciones como coffee
breaks y bocas.

e Modulos de escenario de varias alturas.

La Infraestructura de servicios sanitarios debe de contener:
e Suficientes bafios (incluyendo para discapacitados) en varias locaciones.
e Dimensiones minimas por cubiculo 1.5 m X 0.85 m, con puertas abatibles hacia
adentro.
e Divisiones de los cubiculos de minimo 2.10m de altura.
e Dispensadores de dos rollos de bafio continuos por cubiculo.
e Toallas de papel y secadores (ambas).

e Dispensadores de jabén adecuados.



e Agua caliente disponible en los lavabos de los bafos.

e Espejos largos.

e Fuentes de agua para beber.

Con respecto a la seguridad a ofrecer se debe tener en cuenta:

e No utilizar pisos resbaladizos.
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e Extinguidores, detectores de humo, aspersores y alarmas que incluyan sistemas

visuales para sordos o con limitaciones para oir.

e Marcar claramente las rutas de evacuacion, luces y simbolos en las salidas de

emergencia.

e Material seleccionado por facilidad de inflamabilidad.

e Sistema de informacidn para evacuacion, visual y auditivo.

e Los primeros auxilios de los salones contienen:

v

La camilla
Botiquin de primeros auxilios
Tanque y mascara de oxigeno

Silla de ruedas

Medicamentos basicos

Numeros telefénicos de ambulancias, hospital, doctor;
disponibles.

Instrucciones sobre resucitacion muy visibles

claramente
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e Tarjetas laminadas para los organizadores con los lineamientos de seguridad y
procedimientos de evacuacion.

e Sefiales de salida méviles para los salones divisibles.

5. Factores clave del diseiio de Centro de Convenciones y Eventos.

La clara separacidn de las funciones de la parte frontal y la parte trasera del lugar deben
reflejarse en las distintas rutas de acceso para las distintas partes del lugar sea para el
publico en general o para staff, y la separacion del ruido y de los olores de las areas
utilizadas por los asistentes. El acceso entre estos espacios del centro de convenciones y

eventos debe ser de facil y buena sefalizacion.

Entradas y salidas facilmente identificables, y sefializacién externa clara, la cual

pueda necesitar iluminacién.

e Espacio de carga/descarga suficiente para desempefiar multiples eventos.

e Puertas con suficiente amplitud y altura o paredes desmontables/retractables
gue permitan el acceso de los autobuses.

e Accesos claramente identificados para discapacitados.

e Entradas separadas para el staff del lugar.

e Espacios para almacenamiento (para varios dias para pre-congresos, incluyendo

materiales de exhibicion).

Dentro del disefio de los centros de convenciones y eventos tienen que existir oficinas
secretariales y de organizacion las cuales necesitan estar cerca del area de registro y

estas deben contener algunas caracteristicas como las siguientes:
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e Oficinas separadas que pueden ponerse bajo llave, para reuniones de mas de 2
dias de duracion. La llave debe entregarse al organizador.

e Lineas de teléfono, fax y datos.

e Es esencial buena luz.

e Espacio para almacenaje de material importante para la reunién.

e Computadoras, impresoras y fotocopiadoras disponibles para contrato por el
organizador del evento.

e Mesas de reuniones y algunas estaciones bdsicas disponibles.

e Contenedores de basura incluyendo papeleras de reciclaje suficientes para

volumenes grandes de material.

C. Generalidades de la Fundacién Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima:
FUNDASAL.

1. Antecedentes.

La Fundacién Salvadorena de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL inicié sus
actividades el 1 de septiembre de 1968, para dar respuesta a una catdstrofe natural que
arrasé con las viviendas de un grupo de familias de los suburbios del oriente de San
Salvador. En 1970, obtuvo su personalidad juridica y se constituyé como una institucién
sin fines de lucro, con actividades basadas en los principios de promocidon humana y
solidaridad social. Desde entonces FUNDASAL viene trabajando y aplicando una
estrategia que cohesiona los aportes fisicos, sociales, ambientales y econdmicos de las
familias que forzadamente tienen que habitar los espacios no aptos para el desarrollo

humano en El Salvador.
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La Fundacién Salvadoreifa de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL. es una
institucion sin fines de lucro, no gubernamental, que opera y trabaja por la poblacion
excluida de El Salvador. FUNDASAL tiene, desde hace 49 aios, identificados y trazados
los caminos que ha de seguir recorriendo para dar respuestas a las dificiles condiciones
en que habitan miles de familias salvadorefias. Su compromiso es con las personas que

viven en condiciones precarias en este pais.

El centro de su quehacer es la persona, la familia y la comunidad, forma una conciencia
critica, y proporciona las herramientas sociales para su organizacion, participa e incide
politicamente en los procesos de su propio desarrollo; pero también incide con
propuestas serias para abonar a las politicas que sean acordes a las expectativas y
necesidades de las personas, potenciando sus destrezas y habilidades constructivas para
gue mejoren y transformen sus entornos vulnerables en espacios con condiciones aptas

para el desarrollo social y comunitario.

FUNDASAL rehabilita, junto a los beneficiarios, barrios degradados haciendo los espacios
mas habitables; construye con el esfuerzo de las familias asentamientos de viviendas
nuevas a nivel urbano y rural; gestiona y hace accesibles servicios basicos. Lo anterior
dice mucho del modelo de trabajo institucionalizado: gestiona y posibilita programas

integrales de atencion al habitat y capacitaciones para garantizar su sostenibilidad.

La Visién y Mision de la Fundacién Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima:
FUNDASAL apoyan a los sectores populares para solucionar el problema del habitat,

promoviendo el desarrollo humano.

Mision de FUNDASAL: Fortalecer la produccion social del habitat con sustentabilidad

medioambiental y contribuir al desarrollo humano sostenible para que la poblacién mas
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vulnerable y empobrecida mejore sus condiciones de vida por medio del conocimiento
critico de la realidad, su participacién protagdnica, equitativa, organizada y la incidencia

en politicas publicas.

Vision de FUNDASAL: Ser una institucion innovadora, propositiva, sostenible,
transparente, solidaria y comprometida con las transformaciones sociopoliticas que
contribuyan a superar la vulnerabilidad y exclusién, para el desarrollo humano de los

sectores empobrecidos.

2. Organizacion actual de FUNDASAL.

El maximo organismo de la Fundacion Salvadoreia de Desarrollo y Vivienda Minima, es
la Asamblea General de Socios, esta nombra la Junta Directiva, integrada por 9 miembros

para un periodo de dos afios.

La Junta Directiva, tiene la funcidn de aprobar y orientar las politicas institucionales y
administrar a partir de las decisiones de la Asamblea General. La Junta Directiva nombra
el Director Ejecutivo que ejerce la administraciéon directa de la fundacidn; quien se
constituye en el enlace entre la Junta y la administracién de la fundacién. Como
responsable de la direccidn institucional, la Junta Directiva delega en el Director
Ejecutivo y la Administracién de FUNDASAL, la definicién de todas las politicas y

estrategias de las operaciones institucionales.

La Direccién Ejecutiva define los lineamientos de cada departamento en la planeaciony
el presupuesto anual. La Gerencia General se encarga del seguimiento mensual de las
instancias de cardcter operativo, que estan formadas por las 16 unidades, los

departamentos y las secciones, en total suman 141 empleados.
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Figura N°1
ORGANIGRAMA DE FUNDASAL
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Fuente: http://www.fundasal.org.sv/?page_id=92
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3. Programas que desarrolla FUNDASAL.

FUNDASAL, desarrolla diferentes programas de apoyo a las comunidades, entre los

cuales se enuncian:

e Nuevos asentamientos urbanos.

e Mejoramiento de barrios.

e Asentamientos rurales.

o Cooperativismo de vivienda por ayuda mutua.

e Investigacion y Capacitacion en tecnologias constructivas.
e Recuperacién del habitat natural.

e Ampliaciéon y mejora de espacios recreativos abiertos.

e Ampliacidon y mejora de espacios cerrados.

e Equipamiento de casas comunales.

4. Marco Legal.

Para efectos juridicos, las Organizaciones No Gubernamentales se constituyen mediante
estatutos, los cuales son aprobados por el Ministerio de Gobernacién, calificdndolos
como tal con derecho y obligaciones para ejercer como persona juridica. El Ministerio de
Gobernacién es el ente competente de otorgar la Personalidad Juridica de las
Asociaciones y Fundaciones nacionales y extranjeras legalmente autorizadas para operar
en el pais, su disolucion y liquidacidén, es la institucion rectora que establece los requisitos
legales apegados a derecho y fundamentada en la Ley de Asociaciones y Fundaciones sin

Fines de Lucro y su Reglamento.
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La legislacion aplicable a este tipo de entidades se presenta en los siguientes

apartados:

a. Constitucion de la Republica de El Salvador.”

En el Articulo 7. en los incisos primero y segundo de la Constitucién de la Republica de El
Salvador, se hace referencia a la obligacion del Estado a garantizar a Los habitantes de El

Salvador el derecho de asociarse libremente.

Articulo 108. de la Constitucién de la Republica de El Salvador dice: “Ninguna corporacién
o fundaciodn civil o eclesiastica, cualquiera que sea su denominacién u objetivo, tendrd
capacidad legal para conservar en propiedad o administrar bienes raices, con excepcion

de los destinados inmediata y directamente al servicio y objetivo de la institucion.”

b. Ley de Asociaciones y Fundaciones sin Fines de Lucro.?

Esta ley establece el régimen juridico el cual se aplicard a todas las asociaciones y
fundaciones sin fines de lucro. En esta ley se presentan las disposiciones generales de las
Asociaciones en estudio; en sus capitulos también establece las diferencias entre una

Asociacion y una Fundacion, y la forma en que estas deben de administrarse.

Ademas, menciona también el régimen juridico interno sobre el cual se basaran estas
asociaciones y fundaciones sin fines de Lucro; la forma como administra el patrimonio;
si son extranjeras estas asociaciones se establece los lineamientos. La disolucién de ellas

también se establece en esta ley entre otros aspectos.

7 Constitucién de la Republica de El Salvador, Decreto Constituyente No. 38, de fecha 15 de diciembre de 1983, Diario Oficial 234
publicado el 16 de diciembre de 1983, tomo No. 281.

8 Ley de Asociaciones y fundaciones sin fines de Lucro, El Salvador, Decreto de Ley No. 894 de fecha 21 de noviembre de 1996,
Diario Oficial No. 238 publicado el 17 de diciembre de 1996, Tomo No. 333.
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c. Cédigo Civil.°

El Codigo Civil vigente contiene una serie de articulos referentes a las Asociaciones y

Fundaciones sin fines de lucro que regula fundamentalmente los aspectos siguientes:

e La obtencién de la Personalidad Juridica segun el articulo 541.
e Aprobacidn de los estatutos.

e Regulacién del patrimonio y limitacion de la responsabilidad de los que la

componen en caso de deudas de la corporacién, mediante el articulo 543.

e Elarticulo 546 establece lineamientos para la administracion en el sentido de que
las corporaciones son representadas por las personas a quienes la ley o las

ordenanzas respectivas han conferido este caracter.

e Validez de los estatutos (Articulo 548).

e Traslado a la jurisdiccidn del Cédigo Penal en caso de fraude en los fondos de la

corporacion (sobre la base del articulo 550).

e Articulo 551 se establece la forma de adquirir los bienes, conservarlos vy
enajenacion dentro de los dos afios subsiguientes al dia en que hayan adquirido

la posicién de ellos.

e Articulo 554 dice: Las corporaciones no pueden disolverse por si mismas, sin la
aprobacion de la autoridad que legitimd su existencia. Podran ser también
disueltas por disposicion de la Ley o por decreto del Organo Ejecutivo, a pesar de
la voluntad de sus miembros, sillegan a comprometer la seguridad o los intereses

del Estado o no corresponden al objeto de su institucién.

3 Cadigo Civil, Gaceta Oficial No. 85, Tomo No. 8 del 14 de abril de 1860.
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d. Ley de Impuestos Sobre la Renta y su Reglamento.

Las ONG no son sujetos obligados al pago de impuesto sobre la renta, por ser
consideradas no lucrativas y creadas con fines de asistencia social, es lo que establece el

Art. 6 de la Ley de Impuesto Sobre la Renta.*?

El Articulo 7 del Reglamento: Los sujetos pasivos excluidos de la obligacion de pagar
impuesto, de que habla el Articulo 6. de la Ley, gozan de pleno derecho de tal beneficio
y no llenardn ningun requisito incondicional, excepto las corporaciones y fundaciones de
utilidad publica, que deberan obtener previa calificacién de la Direccién General de

Impuestos Internos, cumpliendo ademas de los requisitos siguientes:

e Presentar solicitud por escrito a la Direccion General acompafiando el Diario
Oficial o fotocopia certificada del mismo, donde aparecen publicados, el acto
constitutivo, los estatutos de la entidad y el acuerdo donde se le otorga la

personeria juridica.

e Relacidon Nominal de los miembros que integran la Entidad.

e Certificacién del punto de acta de eleccién de los miembros del directorio de la
entidad. Permitir la verificacién directa por parte de la Direccién General de
Impuestos Internos, si ésta lo estima pertinente, previo a la calificacién

correspondiente.

10 Ley de Impuesto Sobre la Renta, Decreto de Ley No. 134, de fecha 18 de diciembre de 1991, Diario oficial No. 242 publicado el
21 de diciembre de 1991, Tomo No. 313.
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D. Estudio de Mercado.

1. Definicion de Mercado

“Conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores
comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una

relacién de intercambio”1!

2. Definiciones de estudio de Mercado.

Proceso de planificar, recopilar, analizar y comunicar datos relevantes acerca del
tamafio, poder de compra de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y
perfiles del consumidor, con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a
tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing en una situacién de mercado

especifica.!?

El estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la
obtencidén de datos, resultados que de una u otra forma seran analizados, procesados
mediante herramientas estadisticas y asi obtener como resultado la aceptacién o no y
sus complicaciones de un producto dentro del mercado. 13

El estudio de mercado ofrece informacidén fidedigna acerca de la situacion actual de un
determinado problema a estudiar, por medio del cual se lograra identificar diferentes
elementos de analisis que seran de importancia para poder ofrecer propuestas y/o
estrategias que den solucidon a la problemadtica actual. Asimismo, el estudio incluye
variables sociales y econdmicas como el grado de necesidad o la cuantia de la demanda

de los bienes o servicios que se quiere producir, las formas en que estas necesidades y/o

1 Phillip Kotler, Armstrong Gary, Camara Dionisio y Cruz Ignacio, Marketing, 10a Edicidn, Pearson Pretince Hall, 2004.
12 Thompson |, El Estudio de Mercado, 2008

13 Ardén Morales, Doris Elizabeth y otros. "Estudio de mercado para los productos y servicios producidos por CESTA. Lineamientos
para su comercializacion efectiva". UCA, 2004.
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demandas se han estado atendiendo, la influencia que en estos aspectos tienen los
instrumentos tales como los precios, volumen, cantidades de producto que demandan
regiones o paises. Es por ello, que su utilidad es innegable para ayudar a orientar las

decisiones y acciones de empresas y organismos nacionales.

Por otro lado, el estudio de mercado es Util para prever una politica adecuada de precios,
estudiar la mejor forma de comercializar el producto y contestar la primera pregunta
importante del estudio: éExiste un mercado viable para el producto que se pretende
elaborar? Si la respuesta es positiva, el estudio continuda. Si la respuesta es negativa, se
plantea la posibilidad de un nuevo estudio mas preciso y confiable; si el estudio hecho

ya tiene esas caracteristicas, lo recomendable seria detener la investigacién.*

3. Objetivos del estudio de mercado.®

e 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.

e Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de

produccién que la unidad estaria dispuesta a adquirir a determinados precios.

e Conocer cuales son los medios que se emplean para hacer llegar los bienes y servicios

a los usuarios.

e Como ultimo objetivo, tal vez el mas importante, pero por desgracia intangible, el
estudio de mercado se propone dar una idea al inversionista del riesgo que su

producto corre de ser o no aceptado en el mercado.

14 Gabriel Baca Urbina, "Evaluacion de proyectos", 42 edicion, Mc Graw, México, 2001.
15 ¢
Ibid
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La finalidad principal del estudio de mercado es probar que existe un nimero suficiente

de individuos, empresas u otras entidades econdmicas que, dadas ciertas condiciones,

presentan una demanda que justifica la puesta en marcha de un determinado programa

de produccién en un cierto periodo. El estudio incluye asimismo las formas especificas

que se utilizan para llegar hasta esos demandantes, y de esa forma aumentar el nivel de

consumo del producto o servicio en estudio.

4. Tipos de Estudio de Mercado

Los estudios de mercado se pueden clasificar en:

Estudios cualitativos: Se suelen usar al principio del proyecto, cuando se sabe
muy poco sobre el tema. Se utilizan entrevistas individuales y detalladas, o
debates con grupos pequefios para analizar los puntos de vista y la actitud de la
gente de forma no estructurada, permitiendo que los encuestados hablen por si
mismos con sus propias palabras. Los datos resultantes de los métodos
cualitativos pueden ser muy ricos y fascinantes.®

Los estudios cualitativos son de naturaleza exploratoria y no se puede proyectar

a una poblacién mds amplia.

Estudios cuantitativos: Intentan medir y numerar. Gran parte de los estudios son
de este tipo: écuanta gente compra esta marca?, icon qué frecuencia?, ¢donde?,
etcétera. Incluso los estudios sobre la actitud y la motivacion alcanzan una fase

cuantitativa cuando se investiga cuanta gente asume cierta actitud.’

Estudios mixtos: La meta de la investigacion mixta no es reemplazar a la

investigacidon cuantitativa ni a la investigacién cualitativa, sino utilizar las

16 Geoffrey R, "Principios de Marketing", 2a edicién, Thomson Editores, Espafia, 2003

7 |bid
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fortalezas de ambos tipos de indagacion combindndolas y tratando de minimizar

sus debilidades potenciales®®.

5. Analisis de la demanda.

Demanda: es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para
buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.*?

El andlisis de la demanda tiene por objeto demostrar y cuantificar la existencia en
ubicaciones geograficas especificas, consumidores o usuarios actuales o potenciales del
producto que se pretende ofrecer en un determinado mercado. Asi mismo, la demanda
estd ligada a diferentes aspectos como la capacidad de pago de los consumidores, gustos,

preferencias, etc.

El principal propdsito que se persigue con el andlisis de la demanda es determinar y
medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con respecto a
un bien o servicio, asi como determinar la posibilidad de participacion del producto del

proyecto en la satisfaccién de dicha demanda.

Para determinar la demanda es necesario utilizar herramientas de investigacion de
mercado, (bdsicamente investigacion de campo e investigacion estadistica).
De igual manera, se hara necesario recopilar informacién a través de fuentes primarias

y secundarias.

Existen dos tipos de informacion de fuentes secundarias: ajenas a la empresa, como
estadisticas de las asociaciones gremiales, del gobierno, etc. y provenientes de la
empresa, es decir toda la informacidn que se recibe a diario por el sélo funcionamiento

de la empresa.

18 Sampieri Hernandez Roberto, "Metodologia de la Investigacion”, 5ta edicién, McGraw-Hill, México, 1991.

19 Gabriel Baca Urbina, "Evaluacion de proyectos", 42 edicion, Mc Graw, México, 2001.
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Factores que hacen variar la demanda.

La demanda de un bien o servicio puede variar dependiendo de los siguientes factores:

e Aumento o disminucidn de los ingresos entre los demandantes.

e Por la aparicion de bienes sucedaneos o sustitutos

e Lapublicidad influye en diferentes bienes, que, con el mismo precio, representan
la misma utilidad.

e La inflacién, al perder el valor el dinero, la demanda varia, aunque los precios
sean iguales.

e Los gustos y preferencias de los consumidores, los cuales estaran condicionados

por las costumbres, el habito y la cultura.

6. Tipos de demanda.

Existen varios tipos de demanda, que se pueden clasificar como sigue:

a. Enrelaciéon con su oportunidad, existen dos tipos:

1) Demanda insatisfecha, en donde lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir

los requerimientos del mercado.

2) Demanda satisfecha, en la que lo ofrecido al mercado es exactamente lo que

éste requiere. Se pueden reconocer dos tipos de demanda satisfecha.

e Satisfecha saturada, la que ya no puede soportar una mayor cantidad del

bien o servicio en el mercado, pues se esta usando plenamente.
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e Satisfecha no saturada, que es la que se encuentra aparentemente
satisfecha, pero que se puede hacer crecer mediante el uso adecuado de

herramientas mercadotécnicas, como las ofertas y la publicidad.

b. En relacién con su necesidad, se encuentran dos tipos:

Demanda de bienes social y nacionalmente necesarios, que son los que la
sociedad requiere para su desarrollo y crecimiento, y estan relacionados con

la alimentaciodn, el vestido, la vivienda y otros rubros.

Demanda de bienes no necesarios o de gusto que es practicamente el llamado
consumo suntuario, como la adquisicidn de perfumes, ropa fina y otros bienes
de este tipo. En este caso la compra se realiza con la intencidn de satisfacer

un gusto y no una necesidad.

c¢. Enrelacidn con su temporalidad, se reconocen dos tipos:

Demanda continua, es la que permanece durante largos periodos,
normalmente en crecimiento, como ocurre con los alimentos, cuyo consumo

ird en aumento mientras crezca la poblacién.

Demanda ciclica o estacional, es la que en alguna forma se relaciona con los

periodos del afio, por circunstancias climatoldgicas o comerciales.

d. De acuerdo con su destino, se reconocen dos tipos:

Demanda de bienes finales, que son los adquiridos directamente por el

consumidor para su uso o aprovechamiento.
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2) Demanda de bienes intermedios o industriales, que son los que requieren

algun procesamiento para ser bienes de consumo final.

7. Analisis de la Oferta.

Definicion de oferta: es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de
oferentes (productores) esta dispuesto a poner a disposicién del mercado a un precio

determinado.?°

El propdsito de este analisis es determinar o medir las cantidades y condiciones en que
una empresa puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien y servicio. La oferta
al igual que la demanda es funcién de una serie de factores, como son los precios en el
mercado del producto, apoyo gubernamental a la producciéon, volimenes de
producciones actuales y proyectadas, capacidades instaladas y utilizadas, planes de
ampliacidn y costos actuales y futuros. Por ello resulta necesario utilizar una variedad de
técnicas de encuestas directas o indirectas, con el propédsito de lograr toda la
informacidn o, por lo menos, cierto tipo de datos para analizar la situacién actual y futura

de la oferta.

Principales tipos de oferta?!
Con el propésito de analisis se hace la siguiente clasificacién de la oferta.
En relacion con el nimero de oferentes se reconocen tres tipos:

e Oferta competitiva o de mercado libre: es en la que existe una determinada
cantidad de productores del mismo articulo, y que la participacién en el mercado

estd determinada por la calidad, el precio y el tipo de servicio que se ofrece al

20 Gabriel Baca Urbina, "Evaluacion de proyectos", 42 edicién, Mc Graw, México, 2001.
21 .
Ibid.



32

consumidor. Se caracteriza también porque ninglin productor domina el

mercado.

Oferta oligopdlica: es en la que el mercado esta dominado por solo unos cuantos
productores. Penetrar en estos tipos de mercados es muy riesgoso y en ocasiones

hasta imposible.

Oferta monopdlica: es en la que existe un solo productor del bien o servicio, y
por tal motivo domina completamente el mercado imponiendo calidad, precio y

cantidad.

Aligual que en la demanda es necesario conocer los factores cuantitativos y cualitativos

que influyen en la oferta. Es decir, recabar informacion de fuentes primarias y

secundarias.

Entre los datos indispensables para realizar un mejor analisis de |la oferta estan:

Numero de productores.
Localizacion.

Capacidad instalada y utilizada.
Calidad y precio de los productos.

Planes de expansién.

8. Analisis de los Precios

Definicidn de precios: es la cantidad monetaria a la que los productores estan dispuestos

a vender, y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y demanda

estan en equilibrio.??

22 Gabriel Baca Urbina, "Evaluacion de proyectos", 42 edicion, Mc Graw, México, 2001.
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En materia de bienes, las modalidades mas comunes de fijacién de precios son las

siguientes:

Precio existente en el mercado interno.

Precio de productos similares importados.

Precios fijados por el sector publico.

Precio estimado en funcidn del costo de produccidon (como el producto de un
coeficiente dado por el costo).

Precios del mercado internacional (especialmente para productos de
exportacion).

Precios regionales; diferenciando entre paises que participan de un acuerdo

regional y el resto del mundo.

Tipos de Precios.

En el mercado existen diferentes tipos de precios dependiendo del producto a

comercializar y de la transaccidn que se realiza. Algunos de ellos son:

Internacional: es el que se usa para articulos de importacién - exportacién.
Normalmente esta cotizado en ddlares estadounidenses y Free on Board (FOB,

libre a bordo) en el pais de origen.

Regional externo: es el precio vigente solo en parte de un continente. Rige para
acuerdos de intercambio econdmico hechos solo en esos paises, y el precio

cambia si sale de esa regién.
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e Regional interno: es el precio vigente en solo una parte del pais. Rigen
normalmente para articulos que se producen y consumen en esa region; si se

desea consumir en otra el precio cambia.

e Nacional: es el precio vigente en todo el pais, y normalmente lo tienen productos

con control oficial de precio o articulos industriales muy especializados.

Es muy importante y fundamental conocer el precio, porque es la base para calcular los
ingresos futuros de una empresa y hay que distinguir de qué tipo de precio se trata y
como se ve afectado al querer cambiar las condiciones en que se encuentran,

principalmente en el sitio de venta.

Por medio de estrategias mercadoldgicas se puede lograr que el precio sea aceptado por
los consumidores en el mercado, ofreciendo un valor agregado y de igual manera
identificar consumidores potenciales que tengan el poder adquisitivo para poder

comprar el producto.

é¢Como determinar el precio???

En cualquier tipo de producto, asi sea este de exportacion, hay diferentes calidades y

diferentes precios. El precio también estd influido por la cantidad que se compre.

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

mencionan a continuacion:
e La base de todo precio de venta es el costo de produccidn, administracién y

ventas, mds una ganancia.

23 Gabriel Baca Urbina, "Evaluacion de proyectos", 42 edicion, Mc Graw, México, 2001.
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e La demanda potencial del producto y las condiciones econdmicas del pais lo que
influye de manera definitiva en la fijacidn del precio de venta.

e Lareaccion de la competencia.

e El comportamiento del revendedor.

e La estrategia de mercadeo, como introducirse al mercado, ganar mercado,
permanecer en el mercado, igualar el precio del competidor mas fuerte, etc.

e Control de precios que todo gobierno puede imponer sobre los productos de la

Ilamada canasta basica.

9. Anadlisis de la comercializacion

Definicién de comercializacidn: es la actividad que permite al productor hacer llegar un
bien o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.?

Se puede tener el mejor producto, con mejor precio, mejor calidad, pero si no se
consideran los medios mas eficientes para hacer llegar ese producto a las manos del

consumidor todos esos aspectos no tendran validez ni importancia.

Pero hay que tomar en cuenta que la comercializacién 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 comercializacién es la que coloca al
producto en un sitio y momento adecuado, para dar al consumidor la satisfaccion que él

espera con la compra.

24 Gabriel Baca Urbina, "Evaluacion de proyectos", 42 edicion, Mc Graw, México, 2001.
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Se deberan examinar diferentes aspectos, como el almacenamiento, transporte,
acondicionamiento y presentacién del producto, publicidad y propaganda y todas las
cuestiones que afectan a los medios establecidos para asegurar el movimiento de los

bienes entre el productor y el consumidor.

Normalmente ninguna empresa esta capacitada, ni cuenta con los recursos necesarios
para vender todos los productos directamente al consumidor final. Uno de los males
necesarios en estos tiempos son los intermediarios; que son empresas 0 negocios

propiedad de terceros encargados de transferir el producto al consumidor final.

Hay dos tipos de intermediarios:

e Los comerciantes; que adquieren el titulo de propiedad de la mercancia.

e Los agentes; solo sirven de contacto entre el productor y el vendedor.

Un buen distribuidor del producto debe tener ciertas caracteristicas que lo hacen ser
mejor que otros. Estas caracteristicas son calidad, que conozca sobre el producto que va
a vender, que tenga contacto con el cliente y atienda sus observaciones, reclamos o

sugerencia sobre la calidad del producto entre otros aspectos.

10. Mezcla de Mercadotecnia.

“Se denomina Mezcla de Mercadotecnia a las herramientas o variables de las que
dispone el responsable de la mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la

compafiia. La empresa usa esta estrategia cuando busca acaparar mayor clientela”.?®

% http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_mercadotecnia
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“El conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa

combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de

mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda

de su producto”.?®

Se puede decir que la mezcla de mercadotecnia es el conjunto de herramientas

estratégicas que la compaiiia utiliza para la aceptacion de sus productos en el mercado.

Elementos de la mezcla de mercadotecnia?’

Los elementos de la mezcla son conocidos como las “4 P”, las cuales son:

Producto: Es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la empresa
ofrece al mercado meta. Un producto puede ser un bien tangible, intangible, una
idea, una persona o un lugar. El producto tiene a su vez su propia mezcla de
variables: variedad, calidad, disefio, caracteristicas, marca, envase, servicios y

garantias.

Precio: Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar
por un determinado producto o servicio. El precio representa la Unica variable de
la mezcla de mercadotecnia que genera ingresos para la empresa, el resto de las
variables generan egresos. Sus variables son las siguientes: Precio de lista,

descuentos, complementos, periodo de pago y condiciones de crédito.

Plaza: También conocida como Posicién o Distribucion, incluye todas aquellas
actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado
meta. Sus variables son las siguientes: Canales, cobertura, surtido, ubicaciones,

inventario, transporte y logistica.

26 Philip Kotler y Armstrong Gary, “Fundamentos de Marketing”, 62 Edicion, Editorial Prentice Hall, 2003

27 |bid
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e Promocidn: Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir
y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. Sus variables
son las siguientes: Publicidad, venta personal, promocion de ventas, relaciones

publicas, telemercadeo y propaganda.

11. Mercado potencial.

El mercado potencial estd relacionado con la demanda global, la cual esta representada

por las ventas de un producto y servicio en un lugar y periodos dados, por el conjunto de

’

marcas y empresas en competencia, asi como por los factores del entorno

socioeconémico y por los esfuerzos de marketing.?®

Los mercados potenciales se pueden clasificar en:
a. Mercado de consumo.
El cual estd conformado por los compradores que adquieren productos para su
consumo final.
Caracteristicas:
e Hay muchos compradores.
e Hay menor monto en cada compra.
e Hay mayor actividad de marketing.

e Los precios son mas altos.

28 Ardon Morales, Doris Elizabeth y otros. “Estudio de mercado para los productos y servicios producidos por CESTA. Lineamientos
para su comercializacion efectiva". UCA, 2004.
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b. Mercado industrial y organizacional.
El cual lo integran los compradores que adquirieron el producto para venderlo o
producir otros bienes.

e Existen pocos compradores

e Hay un andlisis mas detallado de las caracteristicas del producto.
e Hay un mayor monto en cada compra.

e Existe menor actividad en marketing.

e Los precios de los productos son mas bajos.

e Solo se mandan agentes vendedores.

12. Determinacion de las necesidades insatisfechas.

Las necesidades de los humanos son muchas y muy complejas. Estas incluyen las
necesidades fisicas bdasicas como alimento, vestido, proteccién y seguridad; las
necesidades sociales como la pertenencia y el afecto, y las necesidades como el
conocimiento y la expresion del yo. Ante una necesidad insatisfecha, el individuo optard
por uno de dos caminos: buscara el objeto que la satisface o tratara de disminuir la

necesidad.

Identificacion de Necesidades.

"El deseo humano se define como la forma que adoptan las necesidades al ser
moldeadas por la sociedad, su cultura y la propia personalidad del sujeto” #°
Los deseos del hombre son practicamente ilimitados, no asi sus recursos.

Consecuentemente la transformacion de los deseos en demandas efectivas solo se

2 Kotler Philip y Gary Armstrong "Mercadotecnia", 62 edicidn, Prentice-Hall.
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produce cuando aquellos estan respaldados por la voluntad de compra y el poder
adquisitivo equivalente. La actividad de marketing influye en los deseos y la demanda,
dando atractivo al producto, poniéndolo en el momento oportuno y en el lugar

adecuado, incentivando el deseo en pos de crear una demanda por el producto.

La existencia de deseos y demandas humanas implica que hay productos que las
satisfacen, de alli que el producto se interprete como un bien o servicio que se ofrece en
el mercado, para satisfacer una demanda derivada de un deseo que, a su vez, se sustenta
en una necesidad. Una necesidad se convierte en motivo cuando tiene un grado
adecuado de intensidad, y esta motivacion, esta presion, es tal que obliga a la persona a

buscar la satisfaccion de la necesidad.

13. Segmentacion del mercado.

Es el proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios
grupos mas pequeiios e internamente homogéneos. Dentro de un mismo mercado
general hay grupos de consumidores (segmentos de mercado) con distintas necesidades,
preferencias de compra o comportamiento de uso del producto. Como resultado, los
segmentos deben ser vistos en forma individual y se requieren mezclas alternativas de

marketing para llegar a ellos®.

Proceso de segmentacion del mercado.
Los pasos de la segmentaciéon de un mercado en una forma organizada son:

1. Identificar la corriente y potencial deseados que existen en un mercado.

2. ldentificar las caracteristicas que distinguen a los segmentos.

30 Stanton, William J., "Fundamentos de Marketing" Ed. McGrawHIl, México, 112 ed., 1999.


http://www.monografias.com/trabajos/histomex/histomex.shtml
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Determinar quién tiene cada necesidad. Estimar cuanta demanda o ventas

potenciales representa.

Segmentacion del mercado de consumidores.

Se analizardn cuatro criterios de segmentacién del mercado de consumidores:

1.

Segmentacion geografica.
La subdivisiéon de los mercados en segmentos con base en su ubicacidn (regiones,
estados, ciudades y pueblos donde vive y trabaja la gente) es una segmentacién

geografica.

Segmentacion demografica.

El criterio mas comun con que se segmentan los mercados de consumidores es la
demografia. Entre las caracteristicas demograficas mds conocidas (las cuales se
usan solas o combinadas) figuran la edad, el género, la etapa del ciclo de edad

familiar, el ingreso y la escolaridad.

Segmentacion psicografica.
Consiste en examinar atributos relacionados con pensamientos, sentimientos y
conductas de una persona. Utilizando dimensiones de personalidad,

caracteristicas del estilo de vida y valores.

Segmentaciéon por comportamiento.

Algunos expertos en marketing tratan de segmentar sus mercados partiendo del
comportamiento relacionado con el producto, es decir, se valen de una
segmentacion por comportamiento por los beneficios deseados de un producto

y la tasa a la que el consumidor utiliza el producto.
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14. Comportamiento del Consumidor

Existen diferentes conceptos sobre el comportamiento del consumidor, esto depende

del criterio y enfoque del autor, por tanto, se presentan los siguientes:

e Es el estudio de los procesos que intervienen cuando una persona o grupo
selecciona, compra, usa o desecha productos, servicios, ideas o experiencias para

satisfacer necesidades y deseos.3!

e Comportamiento que los consumidores exhiben al buscar, comprar, utilizar,
evaluar y desechar productos y servicios que ellos esperan que satisfagan sus

necesidades.3?

e Son las acciones fisicas de los consumidores que otras personas pueden observar
y medir directamente. También se le Ilama comportamiento evidente para
distinguirlo de actividades mentales, como el razonamiento, no susceptibles de

observacion directa.33

El comportamiento de los consumidores se enfoca en la forma en que estos gastan sus

recursos disponibles en la compra de algun bien o servicio (tiempo, dinero y esfuerzo).

Eso incluye lo que compran, por qué lo compran, cuando, dénde, con qué frecuencia lo
compran, con qué frecuencia lo utilizan, como lo evalian después de la compra, el efecto
de estas evaluaciones sobre compras futuras, y como lo desechan. Esto quiere decir que

el comportamiento del consumidor abarca sus pensamientos y sentimientos.

31 Gabriel Baca Urbina, "Evaluacion de proyectos", 42 edicion, Mc Graw, México, 2001.
32 Schiffman, Leon G. y Kanuk, Leslie L., "Comportamiento del Consumidor", 10a Edicién, Pearson Education, México, 2010.

33 Peter, J. y Olson, C., "Comportamiento del Consumidor y Estrategia de Marketing", 7a Edicion, McGraw-Hill, México, 2006
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA FUNDACION SALVADORENA DE
DESARROLLO Y VIVIENDA MiNIMA: FUNDASAL, PARA DETERMINAR LA DEMANDA DEL
PROYECTO CENTRO DE CONVENCIONES Y EVENTOS.

A. Importancia.

La relevancia de la investigacién radica en que se pretende brindar un aporte a la
Fundacidn Salvadoreiia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL, mediante un
estudio de mercado para determinar la demanda de un Centro de Convenciones y
Eventos, por parte de las empresas privadas que operan en el Area Metropolitana de San

Salvador, y asi contribuir al desarrollo de la Fundacién.

B. Objetivo general.

Elaborar un estudio de mercado para determinar la demanda del proyecto Centro de
Convenciones y Eventos de la Fundacion Salvadoreina de Desarrollo y Vivienda Minima:

FUNDASAL.

C. Métodos y técnicas a utilizar en la investigacion.

Utilizar métodos y técnicas en la investigacion permitié tener acceso a un estudio
racional y légico ya que preservo la naturaleza del problema. A continuacién, se detalla

cada método y técnica utilizada.
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1. Meétodos de la investigacion.

El método utilizado en la investigacidon fue el método cientifico porque otorga resultados
mas fiables y menos subjetivos debido a la serie de pasos légicos seguidos. Es por ello
que de manera ordenada permitié profundizar en el problema y obtener la informacion
deseada. Para esto se hizo uso de dos métodos especificos los cuales se detallan a

continuacion:
a. Analisis.

Este método consiste en la separacién de las partes de un todo a fin de estudiar las
variables individualmente para determinar las relaciones entre ellas. Por lo tanto, el uso
de éste dio la posibilidad de estudiar cada una de las variables por separado, es decir a
los encargados del proyecto, las empresas privadas que demandan el servicio de alquiler
de centro de convenciones y eventos y por consiguiente a cada uno de los factores

internos y externos que influyen en alguna medida en la Fundacion.

b. Sintesis.

Este método consiste en reunir las partes en el todo, conduciendo a la generalizacién o
a la visién integral del todo como una unidad de diferentes elementos. Por lo tanto,
habiendo analizado cada una de las variables se da |la pauta para hacer la aplicacién del
método de sintesis. El uso de este método se hizo mas factible conforme a los resultados
del estudio de cada una de las partes del fenédmeno, ya que se realizé una unificacién de

los resultados y por ende entender de manera global el problema.

2. Tipo de investigacion.

El tipo de investigacidn utilizado en el estudio del fenémeno fue el descriptivo porque
especifica coOmo es y cdmo se ha manifestado el problema, obteniendo un panorama

mas preciso de éste. Este tipo de investigacion permitid estudiar las partes, cualidades y
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circunstancias que lo engloban, teniendo un mayor alcance en términos de conocimiento

del fendmeno estudiado.

3. Diseio de la investigacion.

Se utilizd el método no experimental ya que como investigadores no se manipulé
ninguna variable, es decir, la investigacidon se basé en los hechos tal como son en la

realidad, lo cual limita a relatar los hallazgos de la investigacion realizada.

4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion.

a. Técnicas.

Son los medios que se utilizaron para la recoleccidon de la informacidn, las cuales se

especifican a continuacion:
1) La encuesta.

Esta técnica contribuyd a la obtencién de la informacion relevante, permitiendo
sintetizar caracteristicas de la problematica. Se llevd a cabo a través de un cuestionario
conteniendo temas sobre los diferentes indicadores que facilitaron conocer el
comportamiento de las variables estudiadas. Este cuestionario fue dirigido a las
diferentes empresas privadas que demandan el servicio de alquiler de centro de
convenciones y eventos a través de un muestreo y a los encargados del proyecto de la

Fundacidn llevando a cabo con ellos un censo.
2) La entrevista.

Esta consistid en reunirse con los miembros de FUNDASAL encargados del proyecto,
guienes son las personas mas conocedoras del problema y estdn en mayor contacto con
la ejecucion del proyecto. La entrevista se realizé en el lugar donde esta ubicada la

Fundacién. Esta se llevé a cabo con una serie de preguntas que proporciond informacion
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mas completa y precisa, estando en contacto directo entre entrevistadores y
entrevistado. A través de la entrevista se obtuvieron opiniones, se percibieron aptitudes

y comentarios que consolidaron la investigacion.

b. Instrumentos.

Estos son los medios auxiliares de las técnicas, contribuyendo de igual manera a la

recoleccién de informacion. Los instrumentos que se utilizaron son los siguientes:

1) Cuestionario.

Es el instrumento utilizado por la encuesta, este fue de utilidad para la obtencién de
datos y conocer la situacién del fenémeno. El cuestionario se estructurd con un conjunto
de preguntas cerradas, multiples opciones y abiertas, para conocer las opiniones de la

poblacion que demandan el servicio de alquiler de centro de convenciones y eventos.

2) Guia de entrevista.

Para realizar la entrevista se hizo uso de una guia de entrevista. Esta consiste en un
listado de preguntas que respondio la persona entrevistada.

Ademas, se hizo bajo dos modalidades: estructurada y no estructurada. La primera
consistio en la lista de preguntas debidamente ordenadas y la segunda en hacer
preguntas hacia el entrevistado de manera espontanea las cuales fueron de interés para

la investigacion.

Como se mencioné anteriormente la entrevista estuvo dirigida hacia los miembros de

FUNDASAL encargados del proyecto.
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5. Fuentes de informacion.

Hacen referencia a cudles son las fuentes de obtencidon de informacion, las cuales fueron
necesarias para llevar a cabo la investigacidén. Por tanto, de la siguiente manera se

detallan las fuentes basicas que contribuyeron a estudiar el problema.

a. Primarias.

Es toda aquella informacidon que se obtuvo a partir de los conocimientos previos al
estudio, ademas de la recolectada de la investigacién de campo, es decir, a través de la

encuesta y la entrevista.

Esta informacién fue proporcionada por los miembros de FUNDASAL encargados del
proyecto y las empresas privadas que requieren del alquiler de locales para la realizaciéon

de convenciones y eventos.

b. Secundarias.

Esta es la informacidn ya plasmada por otros autores, es decir, en el estudio se hizo uso
de libros, leyes, sitios web, documentales, ademas de publicaciones realizadas por
instituciones que prestan y requieren del alquiler de locales para la realizacién de

convenciones y eventos, entre otros.

Por tanto, el objetivo de las fuentes secundarias fue la obtencién de informacidon o datos

basandose en lo bibliografico y documental.

6. Ambito de la investigacion.

El drea geografica donde se realizd la investigacion fue en la sede de FUNDASAL la cual

estd ubicada en el Reparto Santa Alegria del municipio de Ciudad Delgado.
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7. Unidades de analisis.

Son de las cuales se obtuvieron la informacién, es decir, todos aquellos elementos que
fueron el objeto especifico en estudio y se refiere al qué o quién es el sujeto de interés.
El objeto de estudio fue la Fundacion Salvadoreiia de Desarrollo y Vivienda Minima:
FUNDASAL y las unidades de analisis fueron los miembros de FUNDASAL encargados del
proyecto y las instituciones que prestan y requieren del alquiler de locales para la

realizacion de convenciones y eventos.

8. Determinacion del universo y muestra.

a. Universo.

El universo estd compuesto por un grupo de empresas que FUNDASAL ha clasificado
como posibles contratantes del servicio ubicadas en el municipio de San Salvador,
ademas de los miembros de la Junta Directiva y personas que dirigen el proyecto antes

descrito.

b. Muestra.

Esta es la parte representativa del universo ya que cuenta con las mismas caracteristicas
de las unidades de andlisis en estudio, teniendo como funcién basica determinar qué

parte de la poblacién debe examinarse.

Se tomd como el total de la poblacion a las 150 empresas (Ver anexo 1) las cuales
FUNDASAL ha clasificado como posibles contratantes del servicio, partiendo de esto para
el cdlculo de la muestra. Los involucrados directamente con el proyecto solo son 3
miembros de la Fundacién los cuales estan a cargo de llevar a cabo el proyecto por lo

tanto con ellos se realizé un Censo y por consiguiente una entrevista.
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1) Censo.

Este es cuando se estudia la totalidad de las unidades de analisis. Por lo tanto, se llevd a
cabo en esta investigacion, un censo dirigido al personal de FUNDASAL el cual estd

involucrado directamente con el proyecto a realizar:

Numero de miembros encargados del proyecto.

Cuadro N2 1
CARGO No. DE TRABAJADORES
Miembros de Junta Directiva 1
Jefe del Departamento de Construccion 1
Jefe del Departamento Financiero 1
TOTAL 3

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de investigacion.

2) Calculo de la muestra.

Para realizar la investigacién de campo se tomd la muestra a partir de una poblacion
finita de 150 empresas (Ver anexo 1) las cuales FUNDASAL ha clasificado como posibles
contratantes del servicio, estas empresas se encuentran ubicadas en el municipio de San
Salvador.

Se hizo uso del muestreo estratificado, pues este consiste en considerar categorias
diferentes entre si (estratos) y que poseen gran homogeneidad respecto a alguna
caracteristica. Por tanto, se tomé como estrato cada una de las empresas que requieren

del alquiler de locales para la realizacién de convenciones y eventos.
Por tanto, la muestra se calculd haciendo uso de la siguiente férmula:

Zz*p*q*N
CE:(N-1)+Z%xpxq

n



Donde:

n=tamafo de la muestra.
Z= nivel de confianza.

p= probabilidad de éxito.
g= probabilidad de fracaso.
N= numero de la poblacidn.

E= nivel de error permisible.

Los valores que se utilizaran son los siguientes:

n=? p = 50%

Z=95%=1.96 q=50%

Sustituyendo en la formula:

_ (1.96)% x0.50 * 0.50 * 150
"~ (0.10)2(150 — 1) + (1.96)2 x 0.50 * 0.50

n

N =150

E=10%

= 58 Gerentes de empresas a encuestar
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Se utilizé un nivel de confianza del 95 % porque lo que interesa es tener un conocimiento

general de la problematica, ademas se tiene mayor probabilidad que la muestra resulte

lo mas precisa, suficiente y representativa posible, generalizando los resultados hacia

toda la poblacion. La probabilidad de éxito y fracaso son del 50 % cada una, otorgandoles

la maxima variabilidad posible; es decir, que existe unaincertidumbre sobre el fenédmeno

en estudio. El nivel de precisidn o error permisible es de 10 %, porque es el maximo error

gue serd aceptado en los resultados y asi la informacion tenga mayor validez.
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9. Tabulacion, analisis e interpretacion de la informacion.

Los datos que se recopilaron en la investigacion de campo a través de las diferentes
técnicas e instrumentos antes mencionados, se procesaron con la ayuda de un software
llamado Microsoft Excel 2016. Esta herramienta permitié agilizar la elaboracién de
tabulaciones y gréficos para interpretar visualmente los resultados y asi facilitar su

comprension.

Para llevar a cabo la tabulacion se clasificé y ordend la informacién en cuadros
estadisticos respecto a cada interrogante realizada, esto significa que se representan los
datos en categorias que muestran el nimero de frecuencia o veces en que ocurrié cada

alternativa.

Una vez se obtuvo esta tabulacidn se procedio a la elaboracion de los graficos de pastel
o de barras segun convenia en el caso. Esto permitié tener una mejor visualizacidn y por

tanto llevar a cabo analisis e interpretaciones adecuadas.

D. Diagndstico de la situacion actual.

1. Alcances y Limitaciones.

Alcances:

Se recopild la informacién necesaria para la elaboracion de un Estudio de Mercado para
determinar la demanda del Proyecto Centro De Convenciones y Eventos de la Fundacién
Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL, en el Municipio de San
Salvador, lo que ayudd a conocer la opinién de algunos usuarios acerca de los gustos y
preferencias que estos poseen, para realizar la contratacidn del servicio de alquiler de
salones para la realizacién de eventos. Ademas, se logré conocer los objetivos que

quieren alcanzar los responsables del proyecto, con la ejecucién y desarrollo de la obra.
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Limitaciones:

En el desarrollo de esta investigacién de campo no se realizé un andlisis de los competidores
ya que estos no se dedican especialmente al rubro del servicio de alquiler de locales para
realizacion de eventos ya que estos en su mayoria son hoteles de reconocidas marcas
internacionales que prestan servicios de habitaciones y por ende reciben un nicho de
mercado diferente, su giro y finalidad no son los mismos que los fines que persigue la

Fundacion con la ejecucién del proyecto.

2. Caracteristicas del Proyecto.

El Centro de Convenciones y Eventos La Quinta Mirasol es un proyecto que serd
ejecutado y desarrollado por la Fundacién Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima:
FUNDASAL, el cual estard destinado al servicio de alquiler de salones para realizar
convenciones y eventos por parte de las diferentes empresas que operan en el Area
Metropolitana de San Salvador. Por consiguiente, se considera importante determinar la
demanda de dicho proyecto ya que esto permitira establecer las mejores estrategias en
el disefio del centro de convenciones y eventos, asi como su mejor comercializacidn,
satisfaciendo las necesidades y requerimientos de acuerdo al tipo de usuario, esto

debido a sus diferentes formas de organizar los eventos, asi como sus presupuestos.

a. Objetivos del proyecto.

FUNDASAL realiza capacitaciones a sus empleados con mucha frecuencia, esto conlleva
a pagar el servicio para realizar conferencias que ofrecen los hoteles capitalinos y esto
puede llevar a gastos bastante elevados, por consiguiente, la Fundacién tiene como
objetivo llevar a cabo sus actividades en un lugar propio; existe un terreno llamado La
Quinta Mirasol ubicado en la colonia Tanques de Holanda en el municipio de San
Salvador, dicho terreno ha sido adquirido por la Fundacién; en el cual se quiere ejecutar

un proyecto que consiste en la construccion de un centro de convenciones y eventos,
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gue serd financiado por FUNDASAL y por inversionistas interesados en la obra. Ademas,
se quiere aprovechar la oportunidad de poder prestar los servicios de conferencias a las
empresas privadas que operan en el municipio de San Salvador, por lo tanto, es necesario
realizar un estudio de mercado para determinar la demanda que tendra el proyecto a

ejecutar.

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas dirigidas a los encargados del
proyecto afirman tener claro los objetivos que se pretenden lograr con la ejecucién del
proyecto y concuerdan que con la inversion en proyectos propios para la Fundacion se

lograra una mejor sostenibilidad institucional. (Ver anexo 3, pregunta 3, grafico N°3)

b. Descripcion del Proyecto.

La zonificacién del centro de convenciones y eventos ubicado en la Colonia Tanques de

Holanda estara contemplada en tres dreas las cuales son:

1. Eventos:

v Salén de usos multiples con capacidad para cien personas.
v Salén de usos multiples abierto con capacidad para cincuenta personas.
v' Area vestibular, zona de espera, servicio de alimentacién, drea de reuniones y

trabajo en equipo.

2. Administracion:

v’ Edificio administrativo y servicios de limpieza.

v’ Servicios generales: cocina, bodega general, sanitarios.
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3. Obras complementarias.

v Estacionamiento para 55 vehiculos.
v" Muros de retencion, tapiales y jardineria.
v Accesos peatonales e iluminacion del entorno.

v" Mobiliario y equipo.

El proyecto cuenta con la fase de disefio y la fase de ejecucién las cuales contienen las

actividades siguientes:

Fase de disefio:

e Gestiones de permisos.

e Estudio de suelos.

e Disefio muro tapial.

e Disefio muros terraza.

e Disefio administracion.

e Disefio servicios generales.
e Diseio salén abierto.

e Disefio senderos y acceso.

e Diseno instalaciones eléctricas.

Fase de ejecucion:

e Obras provisionales y de proteccidn de terreno.

e Demolicién tapial perimetral.
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e Tala de arboles.

e Construccion tapial y portdn de acceso.
e Construccidn de muros de retencion.

e Construcciéon de administracion.

e Construccidén de servicios sanitarios.

e Construccion de servicios generales.

e Construccion saldn abierto.

e Plaza de estacionamiento.

e Jardineria y ornamentacién.

3. Analisis de la demanda.

De la informacién recopilada a través de las encuestas realizadas en el departamento de
San Salvador en las interrogantes nimero 3 y 4 (Ver anexo 4) el 47% de la poblacién
encuestada sefialé que realizan semestralmente convenciones y eventos lo que muestra
para el oferente la idea de conocer la frecuencia del tiempo en que una misma empresa
puede volver a solicitar nuevamente el servicio. Asi mismo un 86% de toda la poblacidn
respondid que si realiza el alquiler de centros de convenciones y eventos lo que indica
gue existe un mercado potencial muy amplio que en su mayoria solicita el servicio de
alquiler de salones para llevar a cabo capacitaciones con un 72% de los encuestados,
seguidamente de promociones de productos con un 54% del total de los encuestados

como muestra los resultados obtenidos en la interrogante nimero 7 (Ver anexo 4).
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a. Analisis y caracteristicas del comportamiento del consumidor.

Los resultados de la encuesta en la interrogante niumero 5 presenta en que época del
afio los usuarios solicitan el alquiler de centros de convenciones mostrando que un 12%
de los usuarios hace uso del alquiler entre los meses de abril y junio, el 88% lo hace en el
resto del afio, lo cual se convierte en un servicio demandado con mucha frecuencia

durante la mayor parte del aifo (Ver anexo 4, pregunta 5, grafico N° 16).

Debido al bajo presupuesto que la mayoria de las empresas destinan para realizar sus
capacitaciones y otro tipo de eventos lo que mas motiva a los consumidores a escoger el
lugar donde realizan sus eventos es el precio con un 66% del total de los encuestados
por consiguiente el 60% de las empresas realizan sus eventos para mas de 51 personas,
pero menos de 100, lo que ayuda a tener una idea de la capacidad mdaxima de personas
que haran uso del servicio tomando en cuenta que una porcién considerable de la
muestra que es un 24% hace uso de salones que tengan capacidad mayor a 100 personas

(Ver anexo 4, pregunta 6y 12, grafico N° 17 y 23).

4. Caracteristicas del mercado.

El mercado actual de los centros de convenciones y eventos en el Area Metropolitana de
San Salvador es muy disperso para los demandantes, FUNDASAL ha planteado la idea de
construir un centro de convenciones en la colonia Tanques de Holanda en las cercanias
del Rancho Navarra, el 88% de los encuestados mostraron su aceptacion para contratar

los servicios que se prestaran en dicho lugar (Ver anexo 4, pregunta 13, grafico N°30).

Para que tenga un éxito competitivo en el mercado actual, el nuevo centro de
convenciones y eventos deberd tener unas instalaciones que estén a la altura de la
competencia esto se relaciona con la capacidad de los salones de uso y los servicios
tecnologicos ya que el 60% de los encuestados manifestd una satisfaccion con las

instalaciones de los lugares que utilizan actualmente, también debe de prestar un
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servicio completo de calidad que ofrezca todas las exigencias de los contratantes ya que
el 56% califica como excelente los servicios que les ofrecen (Ver anexo 4, pregunta 9y

10, grafico N° 20y 21).

5. Anadlisis de la oferta.

Para este proyecto es poca la competencia que existe en el Area Metropolitana de San
Salvador, asi mismo no hay gran variedad de centros de convenciones y eventos que se
dediquen Unicamente a ofrecer el servicio de alquiler de locales para la realizacion de los
diferentes eventos, ademds, no hay alguno que muestre diversificacién de servicios
como: Salones de usos multiples, area vestibular, zona de espera, servicio de
alimentacion, drea de reuniones y trabajo en equipo, edificio administrativo, cocina,
bodega general, entre otros servicios y su precio varia dependiendo de la cantidad de

personas invitadas.

El centro de convenciones y eventos “La Quinta Mirasol” pretende ofrecer diversificacidon
de servicios, con lo que se busca posicionar con una gran ventaja competitiva sobre los

lugares existentes.

a. Numero de oferentes.

De acuerdo a un estudio de mercado e implementacion de estrategias para desarrollar
un complejo integral de eventos y reuniones realizada por la empresa GOLO, diez son los
principales ofertantes de servicios para grupos, eventos y convenciones en el
departamento de San Salvador dedicados a satisfacer las necesidades de este segmento
entre los cuales tenemos Sheraton Presidente San Salvador, Crowne Plaza San Salvador,
Real Intercontinental San Salvador, Hilton Princess San Salvador, Centro de Capacitacién
Luis Poma (FUSAL) y Centro Internacional de Ferias y Convenciones (CIFCO), estando

estas instituciones muy dispersas y no dedicandose Unicamente a estas actividades por
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consiguiente el estudio de la investigacion analiza la oferta de este proyecto de forma

general dando a conocer los aspectos mdas importantes y relevantes.

Las caracteristicas principales de la oferta detectada son:

7 de estos 10 competidores potenciales directos son hoteles, con servicios
adicionales como spa, gimnasio, centro de negocios, piscinas y servicio de

alimentos.

4 de los 7 hoteles tiene capacidad en formato teatro (auditorio) y/o banquete
superior a las 1,000 personas, con un espacio sub divisible mayor a los 1,000

metros cuadrados.

Los espacios hoteleros pueden albergar grupos, eventos y convenciones desde

10 personas (meetings) hasta 1,000 personas (convenciones o banquetes).

La capacidad promedio del estacionamiento en la oferta hotelera es de 260
espacios; una proporcion promedio del 25% de la capacidad maxima de personas.
2 de los 3 competidores restantes (no hoteleros), su factor de competencia es en
conferencias, actos protocolarios, eventos culturales; al tener auditorios en

isdptica con capacidad de 120 y 300 personas.

El mayor espacio para eventos, grupos y convenciones es el Centro Internacional
de Ferias y Convenciones, con 23,596 metros cuadrados divididos en 12 recintos
con vocaciones especificas que incluye un anfiteatro con capacidad para 10,000

personas.

Internet, equipo audiovisual, radios localizadores, apoyo logistico y secretarial se

encuentra disponible con sus respectivas cuotas de recuperacién.
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e Los precios para la contratacidn de espacios en hoteles integran alimentos y

bebidas, sean cenas para los participantes o bocas y café durante el evento.

b. Preferencias de contratacion.

Segun los resultados obtenidos de la pregunta nimero 7, el 72% de los encuestados

opinaron que el principal uso para el cual solicitan el alquiler de un centro de

convenciones y eventos es para realizar capacitaciones al personal, le sigue promociones

de productos con un 54%, en tercer lugar, se encuentran lanzamientos de productos con

un 46% (Ver anexo 4; grafico N° 18).

Ademds, un 52% de la poblacion siempre considera que los servicios técnicos dptimos

los motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos, un 44% afirma que siempre y

solo un 4% considera que casi nunca.

Lo que muestra que el alquiler del centro de

convenciones que se ofrezcan hacia los consumidores debe de contener excelentes

servicios de tecnologia (Ver anexo 4; pregunta 12, grafico N° 27).

c. Precios que ofrecen los competidores.

Hotel Sheraton Presidente San Salvador

Nombre del evento: Reunién
Tipo de montaje: Salén
Numero de personas: 50

Precio: $2,210.00 + impuestos
Equipo de Cortesia: Pantalla, micréfono, caiidn, rotafolio,
Incluye: plumones, pizarra, extensiones. Alimentos y bebidas: Recesos

de café, almuerzos, menus de bocas y bebidas.
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Hotel Crowne Plaza San Salvador.

Nombre del evento:

Conferencia

Tipo de montaje:

Auditérium

Nimero de personas:

50

Precio:

$1,720.00 incluye impuesto.

Incluye:

Equipo de Cortesia: Pddium con micréfono, mesas, silla,
manteleria, tarima, rotafolio con papel, pantalla y plumones.

Alimentos y bebidas: Recesos de café, refrigerio y almuerzo.

Hotel Real Intercontinental.

Nombre del evento: Seminario
Tipo de montaje: Auditérium
Numero de personas: 50

Precio:

$1,645.00 incluye impuesto.

Incluye:

Equipo de Cortesia: Plumones, pizarra, pddium, rotafolio,
pantalla, micréfono e internet gratis. Alimentos y bebidas:

Refrigerio y almuerzo.

FUSAL - Centro de Capacitacion Luis Poma

Nombre del evento: Seminario
Tipo de montaje: Auditérium
Numero de personas: 50

Precio:

$1,325.00 incluye impuesto.

Incluye:

Equipo de Cortesia: Micréfono inaldmbrico, kit de oficina, pizarra
con plumdn, proyector de cafidn, pddium, internet gratis.

Alimentos y bebidas: Recesos de café, bocas y almuerzo.
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6. Andlisis de precios.

a. Estrategia para fijar precios.

Los precios son determinantes en la eleccion final de los demandantes, pues estos
prefieren adquirir los servicios de menor precio, siempre y cuando las instalaciones y la
calidad del servicio del nuevo centro de convenciones y eventos sea igual o mejor que
los actuales, para entrar en el mercado. Como se pudo constatar mediante la opinién de
los encuestados el 66% se motiva a elegir un servicio por su precio y el 82% por la buena

atencion del servicio (Ver anexo 4; pregunta 12, grafico N° 23 y 26).

7. Analisis de comercializacion.

a. Producto.

Al conocer los resultados obtenidos de la interrogante 7 se determina que los usuarios
solicitan el alquiler de un centro de convenciones y eventos principalmente para realizar
capacitaciones al personal con un 72%, en segundo lugar, para promociones con un 54%
y un 46% los utiliza para lanzamiento de productos. Asi mismo la capacidad que mas
demandan los usuarios es entre 51 y 100 personas con un 60%, pero también se debe de
tener en cuenta que un 24% de los usuarios requieren de un lugar donde su capacidad
sea entre 101 y 150 personas, ademas el 86% de los encuestados afirman que
normalmente las personas que asisten a los eventos que realizan son mas de 40, por lo
tanto estos resultados deben de tomarse en cuenta al momento de realizar los disefios
de los salones de usos multiples que integrara el proyecto para que los usuarios se
sientan satisfechos a la hora de adquirir el servicio y asi mismo volverlo a utilizar

nuevamente. (Ver anexo 4, pregunta 6, 7y 11; grafico N° 17, 18 y 22)
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b. Precio.

Como ya se mencioné en otros apartados, se realizé una interrogante relacionada al
presupuesto que los usuarios destinan para este tipo de servicio que es la nimero 8 de
la cual se obtuvieron los siguientes resultados: el 54% destina un presupuesto de entre
$100 y S700 (Ver anexo 4, grafico N° 19), asi mismo la interrogante nimero 12.1y 12.7
(Ver Anexo 4; grafico N° 23 y 29) nos muestran que para un 66% y un 64%
respectivamente de la poblacion el precio como la facilidad de pago siempre los motiva
a escoger el lugar donde realizan sus eventos por consiguiente si FUNDASAL les ofrece
precios accesibles y facilidades de pago los usuarios estardn dispuestos a solicitar el

servicio.

c. Promocion.

La promocidn actual de este servicio es basicamente nula, segun la observacién directa
ya gque no existen carteles o rotulos anunciando el alquiler de salones para diferentes
eventos mucho menos anuncios por medios de comunicacidon masivos por el motivo que
no existe suficiente oferta de este servicio. Por consiguiente, la interrogante nimero 6
(Ver anexo 3, grafico N°6) indica que el 100% de los dirigentes del proyecto no conocen
que la Fundacién haya destinado recursos econédmicos para la publicidad del proyecto.
Por lo tanto, deberdn tomarse las medidas necesarias para dar a conocer el servicio a las

diferentes empresas que lo podrian adquirir.

d. Plaza.

Los medios por los cuales la poblacién en su mayoria considera que es la mejor
alternativa para la publicidad de los centros de convenciones y eventos segun los
resultados obtenidos en las encuestas en la interrogante numero 15 (Ver anexo 4, grafico

N° 32) son en su mayoria las redes sociales con un 84%, seguidamente la televisidn y
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radio con un 56% y 30% en peridédicos y vallas publicitarias. La ubicacién del centro de
convenciones y eventos en la colonia Tanques de Holanda segun la interrogante nimero
13 (Ver anexo 4) es aceptable para la mayoria de la poblacién ya que un 88% afirma que
le parece la idea de que un nuevo centro de convenciones y eventos esté ubicado en esta
zona, asi mismo los resultados de la interrogante numero 12.2 (Ver anexo 4) nos
muestran que la ubicacién estratégica motiva a los usuarios a la hora de escoger el lugar
donde realizan sus eventos. De los resultados obtenidos en las encuestas, como
anteriormente se ha mencionado, los consumidores en su mayoria solicita el servicio de
alquiler para llevar a cabo capacitaciones, seguido de promociones y lanzamiento de

productos.

8. Analisis interno.

a. Fortalezas.

El proyecto Centro de Convenciones y Eventos se ejecutara en una zona la cual es muy
diferente a lo que se conoce, su ubicacidon en la Colonia Tanques de Holanda en el
Municipio de San Salvador hace que este posea unas instalaciones amplias, zonas verdes,
y una vista panoramica hacia la ciudad de San Salvador (Ver anexo 3, pregunta 9, grafico

N° 9).

La ejecucién de este proyecto ayudard a mejorar los ingresos de la Fundacion ya que se
considera que se esta entrando a un mercado en el cual existe mucha demanda en el
departamento de San Salvador y la oferta existente es muy escasa (Ver anexo 3, pregunta

1, grafico N° 1)

Los dirigentes del proyecto tienen conocimiento de los objetivos que se pretenden lograr

al ejecutar el proyecto ya que manifestaron que al ejecutar una inversidon en proyectos
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propios de este tipo ayudara a tener una mejor sostenibilidad econémica institucional.

(Ver anexo 3, Pregunta 4, grafico N° 3)

b. Debilidades.

La mayor parte de la poblacidn encuestada no tiene conocimiento sobre los proyectos
que ejecuta FUNDASAL e igualmente tiene poco conocimiento sobre la existencia de la
Fundacidn ya que esta no destina fondos monetarios para dar publicidad a los diferentes
proyectos que realiza (Ver Anexo 4, pregunta 1y 2, grafico N° 12 y 13). Por consiguiente,
se requerird la contratacién de nuevo personal que del desarrollo de las actividades del

proyecto.

Ademas, la Fundacion no posee experiencia en el mercado al cual pretende entrar, lo
gue conlleva a no desarrollar las estrategias adecuadas que dardn a conocer el centro

de convenciones y eventos al publico.

9. Analisis externo.

a. Oportunidades.

Debido a que la oferta de centros de convenciones y eventos en el afio 2016 es muy
escasa y los principales oferentes de este servicio son algunos hoteles capitalinos al
plantear la idea de introducirse a este mercado con un proyecto innovador el cual se
dedicara solo a prestar este tipo de servicio lo volvera un atractivo para los usuarios,

ademas de ubicarse en una zona geografica apartada de los competidores.

Los encuestados manifestaron que estarian dispuestos en solicitar los servicios de un

Centro de Convenciones y Eventos por parte de FUNDASAL, si se les ofrecen facilidades
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de pago, precios accesibles, un buen servicio con las novedades tecnolégicos adecuadas

para el tipo de evento que soliciten (Ver Anexo 4, pregunta 14, grafico N° 31).

Las redes sociales son un buen medio para dar publicidad al nuevo proyecto, ya que estas
son de uso gratuito para la poblacién y practicamente el uso de estas no requiere de un

gasto monetario elevado.

b. Amenazas.

En el afio 2016 la competencia existente se encuentra muy consolidada en el mercado
de los centros de convenciones y eventos, los actuales clientes que solicitan el alquiler
de estos, se encuentran muy satisfechos con los servicios que prestan e instalaciones

que poseen. (Ver anexo 4, preguntas 9 y 10, grafico N° 20 y 21).

La mayoria de los encuestados asegurd tener poco conocimiento sobre la existencia de

la Fundacion y asi mismo de los programas que esta realiza.

Los encuestados manifestaron en su mayoria que los servicios técnicos éptimos los
motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos, lo que muestra que el alquiler del
centro de convenciones que se ofrezcan hacia los usuarios debe de contener excelentes

servicios de tecnologia audiovisual (Ver anexo 4; pregunta 12, grafico N° 27).
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Analisis FODA del proyecto Centro de Convenciones y Eventos de la Fundacidn

Salvadoreiia de Desarrollo y vivienda Minima: FUNDASAL.

Figura N° 2

Matriz FODA

Analisis Interno Analisis Externo

Fortalezas Oportunidades

e Terreno propio para ejecutar el
proyecto.

e Integracién a un nuevo mercado.

e Ubicacién estratégica del terreno.

e Se detectd un mercado potencial

e Existe fuente de financiamiento amplio.
para ejecutar y desarrollar el
proyecto. e Medios de publicidad para
promocionar el proyecto a un costo
e Los dirigentes del proyecto conocen muy bajo.

los objetivos que se quieren lograr
con la ejecucién de la obra.

Debilidades Amenazas

e Los competidores muy consolidados
e Recursos financieros para la en el mercado.
publicidad del proyecto limitados.

e La Fundacién no es muy conocida
e Falta de experiencia en el mercado. entre los posibles usuarios.

e Publicidad limitada. e Los usuarios demandaran nuevos
requerimientos en equipos
e Personal especializado limitado. tecnoldgicos.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de investigacién.
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Conclusiones y Recomendaciones.

1. Conclusiones.

En lo referente al mercado actual de los Centros de Convenciones y Eventos que
existen en el departamento de San Salvador éste es muy escaso y no se
encuentran lugares que se dediquen exclusivamente a prestar este tipo de
servicio, es decir, la mayoria de los Centros de Convenciones existentes se

encuentran dentro de las instalaciones de un hotel.

La ubicacién del nuevo Centro de Convenciones y Eventos en la colonia Tanques
de Holanda lo hace muy atractivo por su clima fresco y la vista panoramica hacia
la ciudad de San Salvador, pero el mercado actual, aunque es muy escaso se

encuentra muy consolidado en la prestacién de este servicio.

Una buena parte de la poblacidn encuestada tiene muy poco conocimiento sobre
la Fundacién Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL vy los
proyectos que ejecuta, esto puede afectar negativamente al proyecto Centro de
Convenciones y Eventos si no se utiliza un medio de publicidad adecuado para

darlo a conocer.

La Fundacion Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL
actualmente no tiene en desarrollo otro proyecto similar al de centro de
convenciones y eventos el cual pueda afectarlo, es decir que estan destinando un

completo interés por la administracion y ejecucién de dicho proyecto.

El alquiler de centro de convenciones y eventos es un servicio que tiene mucha
demanda siendo este adquirido por la mayoria de empresas que operan en el

departamento de San Salvador el cual es mayormente solicitado en los meses de
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octubre y diciembre utilizandose para realizar capacitaciones y promociones de

productos.

La mayoria de la poblacidn a la cual se encuestd afirmd que estaria dispuesta a
solicitar los servicios de un centro de convenciones y eventos por parte de
FUNDASAL teniendo asi una considerable aceptacién por parte de los usuarios
los cuales requieren de salones con capacidad para mas de 51 personas, pero
menos de 150 y siendo el precio, la buena atencidn y las facilidades de pago los

gue los motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos.

2. Recomendaciones

Sacar provecho de las caracteristicas de las instalaciones del proyecto para crear
un valor agregado con respecto a la oferta actual e incorporarse en este mercado

dominado por un niumero reducido de competidores.

Utilizar los medios de publicidad adecuados para atraer al publico el cual tiene
una mayor preferencia sobre la oferta actual existente, ofreciendo un servicio
muy diferenciado al que ofrecen, aprovechando la localizacidn estratégica que
posee el proyecto y proveer servicios que se encuentren a la altura de la

competencia.

La Fundacion Salvadoreiia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL debe
tener muy clara la manera en la cual dard publicidad al proyecto Centro de
Conferencias y Eventos sacando ventaja de las facilidades que brindan las redes
sociales y el impacto que tienen estas en la poblacién para dar a conocer un

nuevo servicio.
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Esiddneo que por el momento la Fundacidn Salvadorefia de Desarrolloy Vivienda
Minima: FUNDASAL se enfoque en llevar a cabo la ejecucién del proyecto centro
de convenciones y eventos y no implementar otro proyecto similar asi se podra
concluir con la obra de una manera eficiente y con una buena administracién de

recursos.

Se recomienda a la Fundacién Salvadoreia de Desarrollo y Vivienda Minima:
FUNDASAL que ejecute el proyecto de centro de convenciones y eventos ya que
este es un servicio muy rentable debido a la demanda que este tendra,
considerando para ello las exigencias del mercado y logrando satisfacer las

necesidades de los consumidores.

El proyecto centro de convenciones y eventos debe de darse a conocer por los
diferentes medios de comunicacién que existen ya que este tiene una
considerable aceptacién por los usuarios que requieren de este servicio asi
mismo se deben ofrecer salones con la capacidad necesaria para los
demandantes teniendo siempre en cuenta los precios, la buena atencién y las

facilidades de pago que ayudaran a motivar el alquiler del servicio.



CAPITULO Il

PROPUESTA DE UN ESTUDIO DE MERCADO PARA DETERMINAR LA DEMANDA DEL
PROYECTO CENTRO DE CONVENCIONES Y EVENTOS DE LA FUNDACION SALVADORENA
DE DESARROLLO Y VIVIENDA MiNIMA: FUNDASAL.

A. Importancia.

Toda institucidn que pretende implementar un nuevo proyecto para entrar en un nuevo
mercado debe determinar la demanda de este, lo cual le permitird conocer si dicho
proyecto sera rentable o no. Es por ello que la importancia del presente capitulo radica
en proporcionar un estudio de mercado que ayude a conocer la participacién en el
mercado, los canales y estrategias de comercializacidn, la calidad en el servicio, precios
y facilidades de pago que deberan tenerse en cuenta en el proyecto centro de

convenciones y eventos.

B. Objetivo general.

Formular un estudio de mercado como propuesta a la Fundacién Salvadorefia de
Desarrollo y Vivienda Minima que permita determinar la demanda, los canales vy
estrategias para la comercializacion del proyecto centro de convenciones y eventos para
que los dirigentes tomen las decisiones mas convenientes con la finalidad de contribuir

al funcionamiento, desarrollo y auto-sostenibilidad de la Fundacién.

C. Beneficios de la propuesta.
1. Parala Fundacion.
e Penetrar a un nuevo mercado.

e Obtener ingresos para la sostenibilidad institucional.
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e Conocer la demanda que tendra el proyecto.

e Conocer las caracteristicas de sus competidores.

2. Paralos usuarios.
e Conocer de un nuevo servicio en la capital.
e Tener como opcién un lugar diferente para realizar sus actividades.

e Optar por un servicio de calidad a la altura de la competencia.

D. Estrategias para el servicio.

Se ha logrado identificar que la demanda actual requiere salones con instalaciones en
buenas condiciones, precios justos, calidad en los alimentos y sobre todo un excelente
servicio. Salones como los que ofrecen los hoteles, con la misma calidad de servicio, pero

con mayor flexibilidad en precios para poder atender a diferentes tipos de eventos.

Definitivamente, la buena atencién es uno de los principales requerimientos por los
organizadores de eventos y por tal motivo, este debe ser una de las prioridades de la
Fundacion. Es importante que se ofrezca un servicio integral como misién de la
Fundacion a través de conjuntar paquetes de servicios adaptables a las diversas
necesidades de los clientes bajo criterios de calidad superiores a los que existen en el
mercado. Por consiguiente, es importante disefiar salones para albergar conferencias y
eventos con una capacidad minima de 51 personas que deberan de contar con la

infraestructura siguiente:
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Caracteristicas de la infraestructura del servicio.

1. Accesos externos los cuales generalmente se clasifica en tres categorias que son:

a.

Individuos llegando en carro o transporte publico.

b. Personas llegando en grupos en autobus.

C.

Camiones y vehiculos de servicio.

Se ha determinado que los factores claves para el disefio de estos accesos seran:

Entradas y salidas facilmente identificables y sefializacion clara, la cual pueda
necesitar iluminacion.

Espacio de carga/descarga suficiente para desempefiar multiples eventos.
Puertas con suficiente amplitud y altura que permitan el acceso de los autobuses.
Areas de entrada y recepcién para asistentes facilmente identificables y
protegidas del clima.

Accesos claramente identificados para discapacitados.

Entradas separadas para el staff del lugar.

Espacios para almacenamiento (para varios dias para pre-congresos, incluyendo

materiales de exhibicidn).

2. Accesos internos para las distintas partes del lugar:

Clara sefializacion a lo largo del lugar.



e Acceso para discapacitados a todas las areas (incluyendo acceso facil a los
escenarios para expositores discapacitados).

e Corredores de servicio para el traslado de los bienes y servicios desde el lugar de
carga a las areas funcionales.

e En caso de requerirse, ascensores de servicio de carga con amplias y altas
puertas, capaces de cargar equipo pesado.

e Acceso para vehiculos hacia las areas funcionales para la descarga y carga, con

una capacidad de carga en piso apropiada.

El drea de estacionamiento requiere una capacidad estimada para 200 vehiculos ya
gue de acuerdo a la demanda del servicio las personas que asisten normalmente a
los eventos que realizan son mas de 40. Por consiguiente, los aspectos a considerar

en el disefio son:

Amplio espacio para estacionarse para cargar/descargar bienes y equipo con un
espacio de aparcamiento dedicado para vehiculos para entrega de bienes y
equipos.

e Estacionamiento para camiones con suficiente altura.

e Suficiente estacionamiento techado para los asistentes.

e Todo el estacionamiento, incluyendo el del staff del lugar, debe estar seguro.

e Espacios para discapacitados.

e Direcciones claras para salida del estacionamiento.
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e Suficientes salidas hacia la calle, con adecuadas lineas para espera.

e Nombramiento de espacios reservados para acceso de organizadores.

Servicios de ventilacion y aire acondicionado. La distribucién del aire debe proveer

corrientes de aire fresco y poderse ajustar:

Aire acondicionado individual en todos los salones de eventos.

e \Ventanas que abren, cuando sea posible en los salones de eventos

e Aire acondicionado que sea: silencioso, efectivo, rapidamente ajustable,
controlable en cada saldn y que provea confort uniforme en cada saldn.

e Ventiladores de techo donde no se coloque aire acondicionado.

e Controles en cada area que permitan los ajustes rapidos a la temperatura.

Energia eléctrica: Las instalaciones deben contar con la disponibilidad de tomas de
corriente eléctrica ampliamente distribuidas. Es de tener en cuenta que el uso de
fuente de energia solar, u otras fuentes ambientalmente responsables, serd pronto
un tema de importancia para los demandantes del servicio por lo cual esto debera

de considerarse a futuro

e Puntos de fuentes de energia multiples, accesibles en piso, pared y techo, tanto
en salones de reuniones y areas abiertas.
e Sistemas de respaldo completos contra emergencias para mantener todos los

servicios en funcionamiento (generador con provision ininterrumpida de energia)
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e Fuentes de poder claramente etiquetadas con un numero de circuito y fase
alrededor de los salones de reuniones en circuitos multiples para dispersar la
carga.

e Protectores para contactos de computadores, asi como para todo el edificio.

e Sistemas de respaldo de energia: generadores.

lluminacidn: La iluminacion directa bien dirigida y flexible permite a la audiencia ver
a los expositores claramente, verse entre si, tomar notas y apuntes. Los niveles de

iluminacidn deben ser ajustables en un lugar aislado.

e lluminaciéon completa y flexible a todos los salones.

e Control de iluminacién disponible desde el pédium.

e |luminacion para bafado de paredes.

e De facil control para el organizador del evento.

e Las estructuras de las luces no deben sobresalir.

e |luminacidn a los escalones de las escaleras en auditorios en desnivel.
e No utilizar ldmparas bajas o candelabros.

e |luminacidn para salida de emergencia.

Equipo Audio Visual:
e Computadoras.

e Proyectores de Cafion.
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e Televisores con DVD.

e Grabadoras con CD.

e Pantalla Electrénica.

e Cortinas bloqueadoras de luz.

e Pizarra.

e Microfonos.

Sefalizacion externa: Esta es de vital importancia para llevar de manera inmediata al

visitante en una zona de confort con la ayuda de una sefializacién interna clara y

concisa ya sea impresa o electrdnica.

Sefializacion clara en rutas de accesos principales empezando desde lo mas lejos
gue se pueda del Centro.

Sefalizacion externa con la marca al nivel suficiente del techo para la
identificacién del lugar.

Sefalizacion externa al nivel suficiente del piso para la direccion de transeuntes
y trafico vehicular.

Personalizacion temporal, con pantallas electrénicas para anunciar eventos
especificos.

Todos los sefialamientos externos deben usar simbolos

universales/internacionales.
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Interno:

e Puntos de encuentro bien localizados y accesibles o locaciones para reuniones y
espacios publicos.

e Relojes en vestibulos y espacios publicos.

e Directorio visible en el vestibulo, actualizada regularmente y también los planos
de la locacion

e Todos los salones, areas publicas y otras instalaciones deben estar bien

sefializadas, y claramente etiquetadas, con palabras y simbolos reconocidos.

Mobiliario:

e Mesas y ornamentacion.

e Sillas con paletas retractiles en auditorios.

e Qasis en diferentes puntos.

e Areadejardin.

e Diversidad de montaje.

e Sillas confortables y seguras.

e Moddulos de escenario de varias alturas incluyendo rampa de acceso para
discapacitados.

e Puertas que cierran y abren facil y en silencio.

e Escaleras para acceso al escenario con pasamanos.
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10. Espacios publicos: Los espacios publicos son tan importantes para la viabilidad del
Centro como los salones mismos. Necesitan algunos requisitos para desempefiar su
funcion y satisfacer las necesidades de los asistentes en términos de relajacién,

informacién y comunicacion.

e Eltamafio de cada espacio publico es relativo al area que sirve.

e Combinar grandes y pequefias areas, que sean facilmente adaptables para una
variedad de usos.

e Estilo diferente al de los salones para que los asistentes sientan que tienen un
tiempo libre.

e Accesos convenientes para el servicio de alimentos.

e Puntos de encuentro claramente sefalados.

e Buen sistema de sefializacion.

e Ficil acceso para las areas externas.

o Sillones casuales en una variedad de configuraciones de pequefios e intimos y

otros en espacios grandes.

11. Seguridad.

e No utilizar pisos resbaladizos.
e Extinguidores, detectores de humo, aspersores y alarmas que incluyan sistemas

visuales para sordos o con limitaciones para oir.



e Marcar claramente las rutas de evacuacion, luces y simbolos en las salidas de
emergencia.
e Sistema de informacién para evacuacién, visual y auditivo.
e Los primeros auxilios de los salones contienen:
v' Cama
v’ Botiquin de primeros auxilios
v' Tanque y méscara de oxigeno
v' Silla de ruedas
v" Medicamentos basicos

v" Numeros telefénicos de ambulancias y hospital

12. En el orden de las ideas anteriores, el centro de conferencias debera ofrecer servicio
de alimentos y bebidas, suficientes bafios (incluyendo para discapacitados) en varias
locaciones que contengan toallas de papel y secadores, dispensadores de jabon
adecuados, espejos largos. Los salones de eventos deberdn estar aislados de ruidos
y olores de preparacion de alimentos y areas de beber, equipo para gas en la cocina
0 en areas de preparacién de alimentos, comedor, cafeteria y puntos de venta de

comida rapida y bebidas movibles.

Los siguientes servicios pueden ofrecerse al cliente a través de un cargo extra.
e Renta de equipo de comunicacion.
e Servicio de edecanes.

e Servicio secretarial.



e Alimentos y bebidas tanto para banquetes y recepciones como coffe y bocas.
e QOrganizacion de eventos y fiestas.

e Servicio de traduccion simultanea.

e Transporte.

e Servicio de Fotografia.

Montajes: De acuerdo a los diferentes tipos de eventos, se desarrollardn a su vez

diferentes tipos de montajes o acomodos, dentro de los cuales destacan los siguientes:

Auditorio rectangular:

Dibujo N° 1
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Fuente: Glosario de Turismo de Negocios, terminologia, medidas y capacidades.

SECTUR, 2002



Auditorio semicircular:

Dibujo N° 2
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Fuente: Glosario de Turismo de Negocios, terminologia, medidas y capacidades.

SECTUR, 2002

Banquete con estrado:

Las sillas se disponen en torno a mesas redondas de 8, 10 6 12 personas.

Dibujo N° 3

010/0:00
00.0:0/0
OO
OO

Fuente: Glosario de Turismo de Negocios, terminologia, medidas y capacidades.

SECTUR, 2002
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E. Participacion en el mercado.

Al realizar el andlisis de la demanda se identifica que existe un mercado amplio donde
se realiza el alquiler de centros de convenciones y eventos y que la ubicacidon estratégica
es una de las ventajas que se tendrian en este mercado ya que la ubicacién es lo que
motiva a las empresas a escoger el lugar donde realizan sus eventos, por consiguiente se
cuenta con la aceptacién de la mayoria de la poblacién en adquirir el servicio de centro
de convenciones y eventos que ofrece la Fundacién no solo por su ubicacién sino que
también por el facil acceso al lugar, clima agradable y excelente vista lo que le permitird
a esta ser competente en el mercado, tener rentabilidad y auto-sostenibilidad
econdmica, poder ofrecer un servicio nuevo: con suficiente capacidad, buena atencidn,

salones multiusos y servicios técnicos dptimos.

Sin embargo, actualmente la Fundacién Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima:
FUNDASAL es poco conocida en la poblacidn ya que de acuerdo a los datos obtenidos en
su mayoria las personas afirmaban no conocer de la Fundacién ni los proyectos que esta
implementa. Por lo tanto, serd muy importante tener en cuenta la publicidad del
proyecto de centro de convenciones y eventos, sera precioso darlo a conocer a través de

los diferentes medios de comunicacion sobre todo en las redes sociales.

F. Canales y estrategias de comercializacion.

Una de las acciones que le permitiran al Centro de Convenciones y Eventos “La Quinta

III

Mirasol” diferenciarse de su competencia, serd la labor de venta que se lleve a cabo ante

los diferentes canales.

Directos: Personal fijo en las oficinas administrativas que se dedique a la toma de

solicitudes, elaboracién de cotizaciones y cierre de negocios de los usuarios.
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Intermediarios: Personal de ventas que se dedique a la promocién y cierre de
contrataciones con los interesados en el uso del servicio de centros de convenciones y
eventos, otorgando un porcentaje de comisidn sobre los servicios vendidos, de acuerdo

al potencial del organizador de eventos.

G. Analisis de la demanda.

La base informativa que sustenta los resultados del analisis realizado en departamento
de San Salvador, son las encuestas dirigidas a los usuarios que demandan el uso de un
centro de convenciones y eventos quienes afirmaron, que estos servicios tienen una
demanda constante, por empresas del departamento de San Salvador que realizan
capacitaciones al personal, convivios, promocidn de nuevos productos, debido a que son

adquiridos por los demandantes en todas las épocas del afio.

1. Mercado de centro de convenciones y eventos.

En el departamento de San Salvador al afio 2016 existen un ndmero reducido de centros
de convenciones y eventos, y un nimero bastante considerable de demandantes; lo que

indica que es un mercado rentable y atractivo.

La Fundacién Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima tiene la oportunidad de
incorporarse en un nuevo mercado, ya que existen demandantes interesados en recibir

este servicio por parte de la Fundacion.

2. Mercado potencial.

Existen un mercado potencial para el Centro de Convenciones y Eventos “La Quinta
Mirasol”, el cual estd conformado por todas aquellas empresas que deseen contratar el
servicio de alquiler de un centro de conferencias, légicamente son empresas que poseen
la capacidad econdmica para contratarlos. Lo que permite a la Fundacién, incorporarse

a un nuevo mercado con los servicios que ofrecera.
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3. Mercado real.

Actualmente la participacion en el mercado de Centro de Convenciones y Eventos por
parte de la Fundacién Salvadoreiia de Desarrollo y Vivienda Minima es practicamente
nula; segln los resultados obtenidos su proyecto tiene una buena aceptacién, el
mercado real son las empresas que actualmente utilizan el alquiler del servicio de un
centro de convenciones y eventos que actualmente lo ofrecen algunos hoteles de la

Ciudad de San Salvador.

4. I|dentificacion de las necesidades.

Con los resultados obtenidos se logré identificar que la demanda actual y futura en el
corto y mediano plazo, seguird requiriendo salones con instalaciones en perfectas
condiciones, precios accesibles, y sobre todo un excelente servicio. Salones con
caracteristicas similares que los hoteles poseen, con la misma calidad de servicio, pero

con mayor flexibilidad en precios para poder atender a diferentes tipos de eventos.

Se considera que la demanda podria requerir salones con capacidad para albergar a mas
de 200 personas en los eventos que realizan, al ser este un mercado importante, a la vez
gue estos puedan ser divisibles para poder recibir al mercado que demanda entre 50 y
100 personas en las diferentes modalidades de eventos y las juntas de trabajo vy
capacitaciones los cuales son demandados a lo largo del afio, con mayor acentuacién en

el segundo semestre del mismo.

Este tipo de salones deberdn contar con instalaciones de mejor calidad y tecnologia que

la oferta actual.
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5. Determinacion de la demanda del proyecto centro de convenciones y eventos.

A partir de los resultados obtenidos en el diagndstico de la situacidn actual se
determinara la demanda que tendra el proyecto centro de convenciones y eventos. Se
utilizan los datos estadisticos de la investigacion de campo que se recolecté con el
instrumento de recoleccion de informacidn (Cuestionario dirigido al a los gerentes de las
empresas que requieren el servicio de alquiler de centro de convenciones y eventos)
cuantificando asi los posibles eventos que alojara en el periodo de un afio.

Los datos que se utilizardn para determinar la demanda del proyecto centro de

convenciones y eventos son la siguiente:

1. Total de empresas encuestadas (Ver calculo de la muestra; pagina 49)

2. Empresas que realizan el alquiler de centro de convenciones y eventos (Ver anexo 4;

pregunta 4 y cuadro N°16)

3. Empresas dispuestas a solicitar el servicio que ofrecerd FUNDASAL (Ver anexo 4;

pregunta 14 y cuadro N°32)

4. Empresas que aprueban la ubicacién del centro de convenciones y eventos (Ver

anexo 4; pregunta 13 y cuadro N°31)

5. Empresas que conocen la Fundacion (Ver anexo 4; pregunta 1 y cuadro N°13)

6. Frecuencia con la que se realizan convenciones y eventos (Ver anexo 4; pregunta 3y

cuadro N°15)



El nimero de empresas encuestadas que se obtuvo a partir del calculo de la muestra
realizada fue de 58, asi mismo de acuerdo a los resultados obtenidos a través del
instrumento de recoleccién de la informacién: el nimero de empresas que realizan el
alquiler de centro de convenciones y eventos es de 50, las empresas dispuestas a solicitar
el servicio que ofrecera FUNDASAL es de 45, por consiguiente el nimero de empresas
gue aprueban la ubicacidn del centro de convenciones y eventos es de 44 y las empresas
que conocen la Fundacién es de 48. La frecuencia con la que se realizan convenciones y

eventos se detalla a continuacion:

Cuadro N°15 N° de veces N° de N° de
en el aiio. Empresas.

Opciones | Frecuencia || Porcentajes (Opciones) | (Frecuencia) eventos
Anual 16 28% 1 16 16
Semestral 27 47% 2 27 54
Trimestral 14 24% 4 14 56
Mensual 1 2% 12 1 12
Total 58 100% Total de eventos en el afio 138

El total de eventos que se realizan en un afio partiendo de una muestra de 58 empresas
es de 138 eventos. Para obtener la demanda anual de eventos que alojara la Fundacion

se utilizara la siguiente ecuacién:

Demanda anual de eventos=axbxcxdxe Endonde:

a = % de empresas que realizan el alquiler de centro de convenciones y eventos.
b = % de empresas dispuestas a solicitar el servicio que ofrecera FUNDASAL.

¢ =% de empresas que aprueban la ubicacién del centro de convenciones y eventos.
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d =% de empresas que conocen la Fundacion.

e = total de eventos que se realizan en un afo.

Demanda de eventos = (50/58) x (45/58) x (44/58) x (48/58) x 138

Demanda de eventos = 86% x 78% x 76% x 83% x 138 = 58 eventos anuales.

Después de haber considerado y analizado la informacién mads significativa y haber
realizado el procedimiento apropiado con los datos estadisticos obtenidos con el
instrumento de recoleccidon de la informacion para determinar la demanda que tendrd
el proyecto centro de convenciones y eventos se establece que la Fundacién de
Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL. tendra una demanda aproximada de 58
eventos en el afio. Lo que indica que existe un mercado potencial y rentable para ejecutar

y desarrollar el proyecto.

H. Equipamiento y servicios de la oferta.

Los principales oferentes de centros de convenciones y eventos en el municipio de San

Salvador son los siguientes:

Hotel Sheraton Presidente San Salvador.

Av. La Revolucion. Col. San Benito.

La ubicacién del Sheraton Presidente San Salvador Hotel combina el encanto del area
residencial con el bullicio de la ciudad. Cerca de restaurantes, bares y tiendas

especializadas de la Zona Rosa.

Instalaciones y Servicios: 2 restaurantes, 1 bar, piscina, sauna, gimnasio, Spa, helipuerto,

estacionamiento, alquiler de autos, servicio de limosina, trasporte al aeropuerto, tienda
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de regalos, lavanderia, salon de belleza, cajas de seguridad, guarderia, servicio de viajes,

valet parking.

Reuniones, eventos y convenciones: Mas de 1,248 metros de espacio flexible para
convenciones, reuniones de trabajo y eventos sociales. Asesoria integral, equipo

audiovisual, acceso a internet, centro de negocios.

Instalaciones del Hotel Sheraton Presidente San Salvador

Dibujo N° 4

Fuente:
http://www.starwoodhotels.com/sheraton/property/photos/index.html?propertylD=1597&medialD=1034300233

Dibujo N° 5

Fuente:
http://www.starwoodhotels.com/sheraton/property/photos/index.html?propertylD=1597&medialD=1034300233

88



Crowne Plaza San Salvador.

89 Av. Norte y 11 Calle Poniente. Col. Escalén.
Ubicado en una zona de negocios y conectado con el World Trade Center de San

Salvador.

Instalaciones y Servicios: 2 restaurantes, 1 bar, piscina, sauna, gimnasio, Spa,
estacionamiento, alquiler de autos, tienda de regalos, lavanderia, tintoreria, servicio de

viajes, centro de negocios, personal bilingle.

Reuniones, eventos y convenciones: Tiene el salén mds grande de los hoteles en San
Salvador, hasta para 1,800 personas. Avanzado sistema de iluminacidn, acceso a internet
inaldmbrico de alta velocidad en los salones, unidades independientes de aire
acondicionado, darea interior y exterior para coffee breaks, cabina de traduccion,
conexiones para dispositivos modviles en cada lugar, pantallas electrénicas, equipo

audiovisual, micréfonos inaldmbricos.

Instalaciones del Hotel Crowne Plaza San Salvador

Dibujo N° 6

Fuete:http://www.ihg.com/crowneplaza/hotels/us/es/sansalvador/sslcp/hoteldetail/photostours?qRef=sr&qDest=S
an+Salvador%2C+El+Salvador
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Dibujo N° 7

Fuete:http://www.ihg.com/crowneplaza/hotels/us/es/sansalvador/sslcp/hoteldetail/photostours?qRef=sr&qDest=S
an+Salvador%2C+El+Salvador

Real Intercontinental San Salvador.

Boulevard de los Héroes y Av. Sisimiles.

Este hotel 5 estrellas se encuentra localizado en el corazén del distrito comercial y de
negocios de San Salvador, frente al centro comercial mas grande de Centro América, asi

como de una gran variedad de restaurantes y atracciones.

Instalaciones y Servicios: 2 restaurantes, 2 bares, piscina, gimnasio.

Reuniones, eventos y convenciones: Cuenta con 13 salas de conferencias que pueden

acomodar desde 30 hasta 1000 personas para reuniones, banquetes y recepciones.

Servicios audio-visuales y Centro de Negocios.
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Instalaciones del Hotel Real Intercontinental San Salvador

Dibujo N° 8

Fuente:http://www.ihg.com/intercontinental/hotels/us/es/sansalvador/sslhb/hoteldetail?qRef=sr&qgDest=San+Salv

ador%2C+El+Salvador

Dibujo N° 9

Fuente:http://www.ihg.com/intercontinental/hotels/us/es/sansalvador/sslhb/hoteldetail?qRef=sr&qDest=San+Salv

ador%2C+El+Salvador



Hotel Barcel6 San Salvador.

Av. Magnolias y Boulevard del Hipédromo

Ubicacién estratégica en el distrito gastrondmico y de entretenimiento Zona Rosa y cerca

de los centros corporativos mas importantes de la ciudad de San Salvador.

Instalaciones y servicios: 1 restaurante, 2 bares, piscina, sala de ejercicios, lavanderia,
tintoreria, estacionamiento, tienda de regalos, transporte en el area local, actividades
para los huéspedes, almacén para equipaje, ascensores, cajeros automaticos (ATM),

cambio de moneda extranjera, conserjeria, personal plurilingte.

Reuniones, eventos y convenciones: Espacio de 1.245 metros cuadrados de primer nivel
para reuniones y banquetes, incluyendo el glamoroso salén de fiestas Bristol Ballroom,
donde se llevan a cabo los eventos mas exclusivos del pais. En las salas de reunién y areas

publicas se cuenta con acceso a Internet con cable e inaldmbrico; servicios audiovisuales

Instalaciones del Hotel Barcel6 San Salvador

Dibujo N° 10

Ly

Fuente:http://wwws3.hilton.com/en/hotels/el-salvador/hilton-princess-san-salvador-SALHIHF/index.html

92



Dibujo N° 11

Fuente:http://wwws3.hilton.com/en/hotels/el-salvador/hilton-princess-san-salvador-SALHIHF/index.html

CIFCO - Centro Internacional de Ferias y Convenciones.
Avenida La Revolucién No. 222, Colonia San Benito

Las instalaciones del CIFCO estan localizadas en la Col. San Benito, a 5 kildmetros del
centro de San Salvador, en una zona residencial con excelentes facilidades de transporte,

facil acceso a hoteles y otra clase de servicios.

Es una institucidn dedicada a promover vy facilitar Ferias, Exposiciones, Convenciones y
otros Eventos Nacionales e Internacionales, que contribuyan al desarrollo Econdmico,

Social, Tecnolégico y Cultural del pais.

Servicios y facilidades:

e Organizacion de eventos, ruedas de negocios, ferias
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e Servicios de predecorados

e Servicios de arrendamiento de Octanor (sistema multidireccional)
e Salones con aire acondicionado

e Parqueo interno con seguridad

e Areadejardin

e Diversidad de montajes

e Calidad de alimentos para sus invitados

Instalaciones CIFCO - Centro Internacional de Ferias y Convenciones

Dibujo N° 12

7&@7"’47‘&!&"%' i/

Camarod]

Fuente: http://www.cifco.gob.sv
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Dibujo N° 13

Fuente: http://www.cifco.gob.sv/

FUSAL - Centro de Capacitacion Luis Poma.
Santa Elena, Bulevar Orden De Malta 10.

Fundado en 1995 con el propésito de facilitar la formacion de capital humano en El
Salvador. Es una fuente de ingresos que permite financiar los programas de desarrollo
humano que conduce FUSAL. Cuenta con 13 salones multifuncionales de diferentes
tamafios para la conduccién de capacitaciones, seminarios, talleres, reuniones de
trabajo. Cuenta también con un Aula Magna, tipo auditorium, con capacidad para 102
personas, cabina de traduccidn simultanea, equipo audiovisual completo y un salén

prefunciones.

Los principales clientes del Centro son empresas multinacionales y nacionales del sector

privado, instituciones de Gobierno y ONG’S.
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Adicionalmente cuenta con:

e Servicio de Internet Inalambrico sin costo
e Aire acondicionado

e Excelente iluminacidn y acustica

e Cortinas blogueadoras de luz

e Caja de Material Didactico

e Mesas ysillas

e Pizarra

e Micréfonos

e Ornamentacién

e Estacién de agua.

Ademas del siguiente Equipo Audio Visual:

e Computadoras

e Proyectores de Cafidn

e Televisores

e DVD

e Grabadoras con CD

e Pantalla Electronica

e Pantallas para Proyeccion
e Rotafolios

e Retroproyectores
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Instalaciones de FUSAL — Centro de Capacitacién Luis Poma

Dibujo N° 14

Fuente: http://www.fusal.org/centrodecapacitacion/

I. Calidad en el servicio.

La calidad en el servicio es un aspecto de gran relevancia para los oferentes y
demandantes al momento de decidir lo que va a ofrecer a sus clientes o adquirir para el
caso de los demandantes. Ya que segun ambas partes el proyecto en estudio debe
presentar las siguientes caracteristicas; excelentes instalaciones, buena atencion,
ubicacién estratégica, salones multiusos, servicios técnicos Optimos, suficiente
capacidad y precios accesibles para los usuarios. Deberd implementarse un programa de
mantenimiento preventivo el cual tendra que nacer en conjunto con el centro de
convenciones y eventos. La renovacion del equipo e inmobiliario debe ser una constante

dentro de la operacién del mismo para ofrecer una buena calidad en el servicio.
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Para mantener la calidad en el servicio se bebera considerar importante:

1.

Llevar a cabo un cuidadoso proceso de seleccidon y contratacion del personal en

general.

Establecer un programa de capacitacion permanente.

Establecer programas de medicion de la calidad en el servicio de manera

permanente.

Atencidn al cliente: La estrategia inicial es evitar que el cliente tenga que describir

sus necesidades a mas de una persona para lograr ser atendido.

e Dentro de esta estrategia, el horario de atencidn es un factor importante. Tener
un horario de atencién limitado se convertira en posibles pérdidas de adquisicién
del servicio.

e Asignar un ejecutivo a cada cliente, evitando asi el trato con mucho personal

dentro de la organizacion.

Escuchar al cliente atenta y cordialmente.

e Cuando el cliente se siente escuchado, se siente valorado e importante.

e La habilidad para hacer las preguntas clave facilita una atencién agil y acertada.

e Conocer el objetivo del evento, la importancia del mismo, las caracteristicas
relevantesy, sobre todo, las expectativas que tiene sobre el desarrollo del mismo.

e Disefiar para su llenado un formato con los requerimientos del evento que debe

cotizarse, con la finalidad de evitar la omisién de informacién importante para la
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cotizacion de eventos que genere futuras insatisfacciones o malos entendidos
por parte del cliente.
e Todos los clientes deben ser tratados de igual forma; todos los eventos son

importantes.

6. Presencia y permanencia: Durante el desarrollo de los eventos es necesario la
presencia de personal con la autoridad para resolver inconvenientes. La ausencia de

ellos puede destruir la satisfaccién lograda durante todo el proceso anterior.

7. Comunicacion: Reducir los vacios de informacién ofreciendo informacién precisa y

objetiva.

e Dentro de la diversidad de problemas que surgen en la relaciéon con el cliente,
uno de los mas frecuentes es la ausencia de calidad en la informacidon que se le
brinda.

e Proporcionar informacién especifica y exacta.

e Es este aspecto debe ser muy claro en los costos incluidos y en los servicios que
generan un costo extra; esta informacién debe revisarse concienzudamente con

el cliente.

8. Prometer menos y dar mas.

e Lainformacion sobre las caracteristicas del servicio, la infraestructura, el equipo
debe estar alineada con el resultado final. Es decir, lo que se ofrecerse es lo que

el cliente realmente recibira.
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e De nueva cuenta se sefiala la importancia de establecer politicas y lineamientos
claros sobre qué y qué no puede ofrecerse a los clientes.

e Un cliente que se siente engafado se pierde para siempre.

9. Disefiar una pagina de Internet bajo lineamientos de vanguardia que contenga toda

la informacidn que el cliente necesita como un primero contacto.
e C(Capacidad de los salones; servicios adicionales; fotografias de montajes;

teléfonos de contacto; correos electrénicos; politicas de contratacion y de

servicios; entre otros.

J. Propuesta de mezcla de mercadeo.

1. Producto.

El producto que se pretende comercializar es el servicio de alquiler de un centro de
convenciones y eventos, este consiste en un proyecto el cual se ofrece el uso de salones
multiples con areas techadas con capacidad de 150 personas y llegando a una capacidad

de hasta 300 personas haciendo el uso de espacios abiertos que posee el terreno.

La diferencia con respecto a la oferta actual que en su mayoria se ofrece en las
instalaciones de algunos hoteles capitalinos es que posee una ubicacién estratégica la
cual hace que tenga un clima agradable, lugares de esparcimiento en areas verdes, una
vista panoramica hacia la ciudad de San Salvador; ofrecer un servicio y atencién de

calidad.
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Figura del Centro de Convenciones y Eventos

Dibujo N° 15

1. SALON DE USOS MULTIFLES + PLAZA VESTIBULAR CON CUEBIERTA TIPO PERGOLA
%P%)g:é%leNISTRAIW + SERVICIOS SANITARICS + PLAZA VESTUBULAR CON CUBIERTA
1

3. SALON DE USOS MULTIPLE ABIERTO "EL AMATE"
4. SERVICIOS GENERALES (COCINA + BODEGA GENERAL + SANITARIOS + AREA DE ESTAR
5. PARQUEC

Fuente: Ing. Delmy Nufiez, Jefa del Departamento de Construccion de FUNDASAL

2. Precio.

Los precios deberan mantenerse ligeramente por debajo de la competencia principal, al
menos en un inicio e incrementarse al nivel de la competencia conforme se logre el

posicionamiento del Centro.

Asi mismo se debera considerar el armado de paquetes empresariales que incluyan el
uso del salén, tanto alimentos y bebidas como los equipos audiovisuales basicos
requeridos de acuerdo al tipo de eventos, principalmente en pequefnas reuniones como
talleres y programas de capacitacion. Los precios y facilidades de pago son elementos

gue motivan a los usuarios a escoger el lugar donde realiza sus eventos.
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Ademas, es importante tener en cuenta que los demandantes en su mayoria afirman que
aproximadamente la cantidad de dinero que estd presupuestada para pagar el alquiler
de un centro de convenciones y eventos es entre $800.00 y $1,110.00 por lo tanto
deberan ofrecerse paquetes de acuerdo a este rango de precios teniendo en cuenta
también los meses del afio en que mas se solicita el servicio de alquiler el cual de acuerdo
a los datos obtenidos es entre los meses de octubre y diciembre. Asi mismo serd preciso
ofrecer paquetes para un grupo de 40 personas o mds ya que esta es la cantidad de
personas que asisten normalmente a los diferentes eventos que se realizan por las

empresas.

La estructura de precios debera partir de la siguiente base:

El precio del servicio de alquiler de locales debera comprenderse en armados de paquete
qgue incluyan el receso de café y bocas, ademas de paquetes que incluyan almuerzos y

refrigerios. Por consiguiente, se proponen los siguientes armados de paquetes:

ARMADO DE PAQUETE N°1

Evento: Capacitaciones.

Tipo de montaje: Auditorio semicircular (Ver pdgina 81; dibujo N°2)

Numero de personas: 50

Precio: Opciones a partir de $1060.00 hasta $1126.25 o el equivalente del 15% y 20% por
debajo del precio de FUSAL y hasta un 49% y 52% por debajo de los precios de los
principales hoteles.

Incluir: Salén con capacidad para 50 personas (como minimo) y estrategias para el

servicio. (Ver paginas desde la 71 hasta 80)
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ARMADO DE PAQUETE N°2

Evento: Promociones de producto

Tipo de montaje: Banquete con estrado (Pagina 81; dibujo N°3)

Numero de personas: 120

Precio: Opciones a partir de $3498.00 hasta $3657.00 o el equivalente del 10% y 15% por
arriba del precio de FUSAL y un 34% vy 28% por debajo de los precios de los principales
hoteles.

Incluir: Salén con capacidad para 150 personas y estrategias para el servicio. (Ver paginas

desde la 71 hasta 80)

3. Plaza.

Generalmente el servicio de los centros de convenciones y eventos es ofertado a los
usuarios en el interior de un hotel de lujo, he aqui es el por qué los usuarios se muestran

satisfechos del servicio que se les presta.

De los resultados obtenidos en las encuestas, como anteriormente se ha dicho, los
usuarios en su mayoria opinaron que estan dispuestos a contratar los servicios de un
centro de convenciones y eventos por parte de FUNDASAL por diversas razones, una de
ellas, es la ubicacion geografica del proyecto y posibles facilidades de pago que pueda

ofrecer la Fundacion.

La ubicacidon estratégica para la ejecucién del proyecto Centro de Convenciones vy
Eventos “La Quinta Mirasol” para los usuarios sera en un terreno ubicado en la Colonia
Tanqgues de Holanda, en el municipio de San Salvador, ya que es una zona de facil acceso

para los usuarios y el terreno ofrece atractivos extras por sobre los competidores entre
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ellos se encuentra el clima fresco de la zona, una variada vegetacion, y sobre todo una

vista panoramica hacia la ciudad de San Salvador.

Ubicacion geografica del Centro de Convenciones y Eventos “la Quinta Mirasol”

Dibujo N° 16

e

side,Montserrat
L P i

o %
- 1 4 ’

5 icacio (o o 3
Ublcacio{\delCentrode Condominio:Hola
Convenciones y Eventos s -

. "La Quinta Mirasol" 5
3 ¢ b

a - y: “a
& . v “iResidencial San Ern\esto

8 &ianques de Holanda & o

]

L
Fuente: Google Earth

Vista en primera persona de las afueras del terreno “La Quinta Mirasol” ubicado en la

Colonia Tanques de Holanda.

Dibujo N° 17

Fuente: Google Earth
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Fuente: Google Earth

La contratacidon se hard de forma directa, es decir el canal de distribucién sera el

siguiente:

Canal de distribucion de los servicios del centro de convenciones y eventos.

De esta manera se mantendra un mayor contacto con el usuario y se podra conocer sus

inquietudes y satisfacer mejor sus necesidades, creando asi mismo la fidelizacién de

clientes.

Asesor

Fuente: Elaboracidn propia del grupo investigador.

Dibujo N° 18

—

Usuario
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4. Promocion.

Generalmente la promocion de un producto es comunicar, informary persuadir al cliente
y otros interesados sobre la empresa, sus productos, y ofertas, para el logro de los
objetivos organizacionales. Con respecto a esta area, para dar a conocer el nuevo Centro
de Convenciones y Eventos “La Quinta Mirasol” se pondra en prdctica algunos elementos
de la promocidn tal como la publicidad pagada en los medios y la publicidad blanca o no

pagada.

Con respecto a la publicidad pagada el nuevo centro de convenciones y eventos se dard
a conocer mediante el periddico La Prensa Gréfica el cual ofrece una tarifa de $75+IVA
por pulgada en la zona de contraportada del periddico (Ver anexo 5), cada periédico
tiene un tamafio de 18” en diagonal, lo cual implica una tarifa de $1,350+IVA por cada

dia que se desee anunciar, ademds La Prensa Grafica es un periddico de gran alcance.

Con respecto a la publicidad blanca o no pagada; se recurrira a las redes sociales y en
especial a la Fan Page en Facebook de FUNDASAL (Ver Anexo 6) llamada: “Fundasal El
Salvador” para dar a conocer el nuevo Centro de Convenciones y Eventos “La Quinta
Mirasol” ubicado en la ciudad de San Salvador e incentivar a los usuarios de este tipo de
servicios a visitar el lugar y conocer los extras que ofrece el proyecto con respecto a su

ubicacion.

K. Guia de implementacion del proyecto centro de convenciones y eventos.

Después de haber realizado el diagndstico del proyecto Centro de Convenciones y
Eventos y a partir de los resultados obtenidos en el estudio de mercado para determinar
su demanda, se propone que se deben de ejecutar y desarrollar las siguientes

actividades:
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A. Fase de diseio.
Primeramente, se debe de llevar a cabo el disefio del proyecto en sus diferentes areas,
las cuales son: el estudio del suelo, y los disefios del edificio administrativo y de servicios
generales. Ademads, se deben de solicitar los permisos para ejecutar la obra, los cuales
consisten en la obtenidn de un permiso para demolicidn que brinda la Alcaldia Municipal
de San Salvador, un permiso para la construccién de un muro tapial perimetral que
otorga la Oficina de Planificacién del Area Metropolitana de San Salvador y asi mismo la
obtencién de la escritura y registro de remedicién del terreno que es brindada por el

Centro Nacional de Registro.

B. Fase de ejecucion.
Para llevar a cabo la fase de ejecucidon se deben de implementar las actividades que
consisten en: la construccién del edificio administrativo y de servicios generales, asi
mismo la instalacion de la red eléctrica y la construccion de la plaza de estacionamiento

ademas de la verificacién de la oba cuando ya se encuentre finalizada.

C. Fase de desarrollo e implmentacidn del proyecto.
Después de haber finalizado la construccion de la obra se procedera a llevar a cabo la
fase de desarrollo que consiste en: el reclutamiento, seleccidén y capacitcidén del personal
gue estaran desempefiando las diferentes labores dentro del proyecto, y dar a conocer

por los diferentes medios de comunicacion la existencia del proyecto a los usuarios.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DEL PROYECTO CENTRO DE CONVENCIONES Y EVENTOS “LA QUINTA MIRASOL”

Tabla N°1

108

Tiempo en meses

10

11

Tiempo en semanas

Actividades

Fase de Diseio

Gestiones de permisos

Permiso de Demolicién/ Tramite en AMSS

Permiso para construccion de muro tapial
perimetral/ Tramite en OPAMSS

Obtencion de escritura y registro de
remedicion del terrenio/ Tramite CNR

Estudio de suelos

Disefio de muro tapial

Disefio de edificio administrativo

Disefio de servicios generales

Disefio de sal6n abierto

Disefio de senderos y acceso

Disefio de instalacones electricas

Fase de Ejecucion

W (@0 |N|O (U ([s|Ww]|N

Obras provisionales y de proteccion de
terreno.

Demolicion tapial perimetral.

Tala de arboles.

Construccion tapial y portén de acceso.

Construccion de muros de retencion.

Construccion de edificio administrativo.

Construccién de servicios generales.

Construccion salén abierto.

Instalacion de red electrica general

Plaza de estacionamiento.

Jardineria y ornamentacion.

Verificacion de la obra

Fase de desarrollo e implementacion del
proyecto

20

Reclutamiento de personal

21

Seleccion de personal

22

Contratacion de personal

23

Capacitacion del personal

24

Ambientacion y adecuacion del proyecto

25

Elaboracion de paquetes de servicio

26

Publicidad en los medios de comunicacion

Fuente: Elaboracion propia del Grupo Investigador.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Ambientacion: Adecuacién de locales y espacios, desde las perspectivas
funcional y estética, con el fin de garantizar las condiciones que favorezcan el
intercambio y faciliten la comunicacidon entre los participantes a eventos. La
ambientacién incluye las actividades de sonorizaciéon, iluminaciéon, montaje,
acomodo, disefio, decoracidén, cédigo de vestuario y control de acceso, entre

otras.

Area de reunién: Espacio efectivo de salones para reuniones, banquetes,

exhibiciones, etc.

Area de servicios: Espacios de acceso, circulacién, estacionamiento,
alimentacion, sanitarios, almacenamiento, carga y descarga que se localizan en

torno al espacio de reunién y/o de exposicion.

Base de datos: es un conjunto de datos pertenecientes a un mismo contexto y

almacenados sistematicamente para su posterior uso.
Capacidad: Numero de personas que caben en un salén o recinto.

Capacitacion: Es un proceso continuo de ensefanza-aprendizaje, mediante el
cual se desarrolla las habilidades y destrezas de los servidores, que les permitan

un mejor desempeno en sus labores habituales.

Comercializacion: Es la actividad como tal que se realiza en el comercio. Es el
intercambio o “Trueque” que se aplica cuando una persona quiere adquirir un
producto y a cambio entrega una cantidad de dinero impuesta. Es todo ese
conjunto de actividades que pueden llegar a tener un complejo procedimiento,

todo depende de la magnitud de la transaccion.
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Convencion: Es un evento de vocacién privada, generalmente organizado por una
sola empresa, con una duracion minima de dos dias y al menos cincuenta

participantes.

Demanda: Es la 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.

Encuesta: Modalidad de entrevista que consiste en hacer pocas preguntas a
muchas personas para reflejar el estado de opinién publica. La redaccién de las
interrogantes no debe inducir las respuestas y la muestra de personas

interrogadas debe ser representativa.

Estudio: Es el desarrollo de aptitudes y habilidades mediante la incorporacién de

conocimientos nuevos.

Evento: Término genérico que designa cualquier tipo de reunién o encuentro de
corte cientifico, técnico, cultural, deportivo, educativo, politico, social,
econémico, comercial, religioso, promocional o de otra indole que facilite el

intercambio de ideas o conocimientos y experiencias entre los participantes.

Hotel: El hotel es un edificio equipado y planificado para albergar a las personas
de manera temporal. Sus servicios basicos incluyen una cama, un armario y un

cuarto de bano.

Mercado: Es donde tienen lugar los intercambios de productos y servicios. Es
decir que en ese contexto es en donde se llevan a cabo las ofertas, las demandas,

las compras y las ventas.

Método Cientifico: Es un proceso destinado a explicar fendmenos, establecer

relaciones entre los hechos y enunciar leyes que expliquen los fenédmenos fisicos
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del mundo y permitan obtener, con estos conocimientos, aplicaciones utiles al

hombre.

Oferta: Es la cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos

a vender bajo determinadas condiciones de mercado.

Personalidad Juridica: Es uno de los conceptos bdsicos propios del derecho. La
idea fundamental de personalidad juridica consiste en reconocer que alguien
(una persona) o una entidad (empresa, asociacion o fundacion) tiene unos

derechos y unas obligaciones.

Plaza: Es el lugar donde se desarrolla la empresa, la cual debe estar ubicada en

un punto estratégico para llegar facilmente a los clientes y clientes potenciales.

Precio: Es el pago o recompensa asignado a la obtencidn de bienes o servicio o,

mas en general, una mercancia cualquiera.

Producto: Es una opcidn elegible, viable y repetible que la oferta pone a
disposicidon de la demanda, para satisfacer una necesidad o atender un deseo a

través de su uso o consumo.

Promocion: Consta de herramientas de comunicacion, entre ellas, la publicidad,
las ventas personales la promociéon de ventas, las relaciones publicas y el

marketing directo.

Publicidad: Es una forma de comunicacién que intenta incrementar el consumo
de un producto o servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del
mercado de consumo, mejorar la imagen de una marca o reposicionar un

producto o marca en la mente de un consumidor.
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ANEXOS



Anexo 1.

Base de datos de empresas
contratantes del servicio.



No. EMPRESAS DIRECCION
1 | American Air Lines Alam Roosevelt, Edif Centroamerica 3er Nivel San Salvador
2 | Continental Airlines Ps Escaldn Edif World Trade Center Torre LI San Salvador
3 | Copa Airlines Cl El Mirador Y 89 Av Nte Edif World Trade Center ler Nvl Loc 107 San
Salvador
4 | Delta Airlines World.Trade Center Torre | Ofc. 304
5 | Avianca Av El Espino Entre Boulevard Sur Y Calle El Aimendro Urb Madre Selva, Edf
TACA
6 | Genetica Ganadera S.A. de C.V. 51 Avenida Norte #168 Colonia Flor Blanca
7 | AFP Confia Alam Manuel E. Araujo No. 3530 Col. Escalon, San Salvador
8 | AFP Crecer Alam Manuel E. Araujo No 1100 Edif Crecer San Salvador
9 | Avicola Salvadorefia S.A. De C.V. | Blvd Del Ejérc Nac Km 7 1/2 Soyapango, San Salvador
10 | Libreria Cervantes 33 Calle Poniente 217 Colonia Layco
11 /C*Xi/t'emia salvadorefia S.A.-De | o) |4 Rabida 25 €I Ote No 235 San Salvador
12 | Café Miranda Km. 25 1/2 Ruta Al Boqueron
13 | Pollo Campero 31 Av Sur No 660 Col Flor Blanca
14 | Almacenes Siman Paseo General Escalon No 3700 C. C. Galeias
15 | Aseguradora Suiza Plaza Suiza, Alam Manuel E. Araujo Y Calle La Reforma, Colonia San Benito
San Salvador
16 | Banco Agricola Paseo General Escaldn, San Salvador
17 | Banco Cuscatlan Piramide Banco Cuscatlan Piramide Cuscatlan Nivel 2
18 | Banco De America Central Alameda Roosvelt Y Av Olimpica 55 Av Sur Centro Roosvelt Edif D Nivel 3
19 | Auto Repuestos La Autopista 29 Calle Poniente #603
20 | Banco G & T Continental Edif. Word Trade Center Torre | Nivel 2
21 | Banco Davivienda Av. Manuel Enrique AraujoNo. 3550
22 | Banco Scotiabank 25 Ave. Norte Y 25 Calle Pte Antiguo, Edif Embajada Americana
23 | Banco Uno Paseo Gral Escalon Y 69 Av, Sur No. 6563 Col Escalon
24 | Banco Multisectorial de Inversion | World Trade Center Torre Il
25 | pan American Life Insurance Edif Palic, Alameda Manuel Enrique Araujo Y Calle Nueva No. 1 Colonia
Escalon
26 | Converays Centro Financiero Gigante Torre A, Tercer Nivel Alameda Roosvelt Y 63 Av
Sur
27 | Microsoft El Salvador World Trade Center Torre li Nivel 6
28 | Papelisa Blvd Venezuela No. 1205
29 | Productos Avon S.A Blvd Santa Elena Sur Y Calle Conchagua Edif Avon Santa Elena
30 | Vogue Corporation Alameda Roosvelt No. 2117 Frenteal Café Don Pedro
31 | Dhl Urb Y Boulevar Sta Elena Av Apaneca Oriente Antiguo.
32 | Fedex Av Magnolias N. 130 San Benito
33 | Ups Air Cargo Colonia Y Pasaje Flor Blanca N 119 Entre 43 Y 45 Av Sur
34 | Diprisa, S.A. De C.V. 77 AV. NORTE No. 212 COL. ESCALON
35 g(i/g'ocios Internacionales, S.A. De 27 Av Sur No 756 Col.Cucumacayan, San Salvador
36 | Unilever De Centroamerica Km 3 1/2 Y 54 Av Nte Blvd Del Ejercito Blanca




37 | English Language Institute Calle Teotl No. 19 Cumbres De Cuscatlan

38 | Escuela Americana Calle Y Colonia La Mascota, Final Calle 4

39 | Universidad Francisco Gavidia Alameda Roosevelt No. 3031

40 | Universidad Tecnologica Calle Arce No. 1020

41 | Embotelladora La Cascada 7a Avenida Norte No. 1708 Col La Rabida San Salvador

42 | Industrias La Constancia World Trade Center 5to Nivel, Calle El Mirador Entre 87 Y 89 Av Norte Col.
Escalon

43 (3 M Calle Chaparrastique No. 11 Plantel Industrial Santa Elena

44 | Anway Alam Manuel E. Araujo Calle Reforma C.C Plaza San Benito

45 | Atento El Salvador §33|5:d5c,t:r Y Al Roosvelt, Centro Financiero Gigante, Torre D, Nivel 8, San

46 | Autoconsa S.A De C.V 37 Av. Sur No. 543, Col Flor Blanca San Salvador

47 | Avis 43 Av Sur No. 127 Col. Flor Blanca

48 | Capillas Memoriales Col Escaldn 57 Av. Norte y 1a Calle Poniente # 2922

49 | C.Imberton Km. 11, Carretera A La Libertad

50 | Funeraria la Sagrada Familia 33Calle Poniente y 3a Avenida Norte #301

51 | Freund Prolongagién Autopista Norte, Pasaje Freund No. 3, Col.
Mompegén, San Salvador

52 | Campos Art Group Av. La Revolucion No 2 Col. San Benito

53 | Carvajal Blvd Bayer, Polg C-31 Zona Industrial Merliot

54 | Cifco Centro Internacinal De Ferias Y Convenciones

55 | Coexport Av Capilla No. 359-A Colonia San Benito

56 | Customs Services 3'5 Av Norte, Calle Las Orquideas No. 941 Reparto Santa Fe atras de los
cines reforma

57 Ei/g'ocios Internacionales, S.A. De 27 Av Sur No 756 Col.Cucumacayan, San Salvador

58 | Disna Carretera Al Puerto De La Libetad 17 Av Sur Km 11, Santa Tecla

59 | Embotelladora La Cascada 8a Avenida Norte No. 1708 Col La Rabida San Salvador

60 | Grupo Los Tres Calle La Reforma No. 103 San Benito

61 | Grupo Unicomer Cc. Galerias 5 Piso, Paseo General Escalon

62 | Hertz Esquina De La 91 Av Nte Y 9a C Pte Col, Escalon

63 | Impactta 51 Av Sur N 131 Col Flor Blanca

64 | Innovacion Calle Al Mirador N 4709 Col. Escalon

65 | Komunicare Col Escalén Cl José Cecilio Del Valle Y 105 Av Sur NO. 5654

66 | Manpower Avenida Fransisco Gavidia, Edif La Centroamericana Locales S-1Y S-2

67 | Mariposa El Salvador Urb Y Blv Santa Elena, Calle Cerro Verde Pte Esquina Opuesta FUSADES

68 | Molina Bianchi Av Capilla No. 550 Col San Benito

69 | Publimovil Carretera Comalapa, C.C. Santorino Local 6

70 | Publinter Col. San Francisco, Av. Las Dalias No. 5-1

71 | Rinsa Tours 67 Ave. Sur Pje 2 No. 24 Col, Escalon

72 | Rivera Y Rivera Av Capilla Pasaje 8 No.15 Col San Benito

73 | Sedeca El Salvador Parque Industrial Sta Elena, Calle Chaparrastique Ave Lamatepec No.2

74 | Sigma C La Mascota No. 979 Urb. Maquilishuat

75 | Star Motors Boulevard Luis Poma Calle Llama Del Bosque Pont 1 Urb Madre Selva




76 |T.N.T Col, Flor Blanca 51 Av Sur No. 123

77 | Telesis S.A De C.V 73 Ave Norte No. 338, Colonia Escalon

78 | Torre Futura Boulvard El Hipodromo No. 539 Colonia San Benito Col San Benito

79 | Actos S.ADeC.V Alam Manuel E. Araujo. Edf Carbonell No. 1 Local 2

80 | Bsquare Calle Juan Jose Ca;As No. 433 Col Escalon

81 | Delibanquetes Final Entre 83 Y 85 Av Norte

82 | Expoestructuras Av Olimpica No. 3821 Col, Escalon

83 | Expoeventos 7a Calle Poniente Bis No. 4907 Res Puerta Dorada No.13 Colonia Escalon

84 | Promoeventos 75 Ave Nte Y Calle Al Carmen No. 4A

85 i‘:gfj;‘?oz‘:s Shows Col Roma 67 Av Sur No 15 San Salvador

86 | Drogueria Marcomed Boulevard Venezuela Y 41 Ave Sur No 1006 San Salvador

87 | Grupo Piramide Urb Santa Elena, Blvd Orden De Malta Ave, El Boqueron Block No.3

88 | Grupo Roble Edif Grupo Roble, Blvd Tutunichapa Costado Norte De Metrocentro

89 | Pricemart Urb Madre Selva, Blvd Sur Calle Blanco Y Ave El Pepeto No. 86 Santa Elena

90 | Wal - Mart El Salvador Sotano Sector Carao, Hiper Mall Las Cascadas

91 | Taberndculo Biblico Bautista Col Escaldn Villa Bautista No 401 San Salvador

92 | Abbot S.ADe C.V 89 Av Nte Y Calle El Mirador Col Escalon

93 | Bayer Calle El Progreso No. 2748 Col Flor Blanca San Salvador

94 | Procter & Gamble ifiigoFizlr:?;lésl\(l:;vlzInAla Note. Alameda Manuel Enrique Araujo Calle Nueva

95 | Automundo 29 Calle Poniente #520

96 | Liceo Cristiano Central 29 Calle Poniente #117

97 Zuuzs;c;r:\lacional Dr David J. Col San Benito Av La Revolucién

98 | Museo De Arte De El Salvador Col San Benito Cl Circunv Y Fnl Av La Revolucién

99 | Apex Publicidad, S.A. De C.V. Colonia Y Calle La Mascota #316-B

100 | Comunicart, S.A. De C.V. 7° C Pte.Bis Y 101 Av.Norte, No.561, Col. Escaldn.

101 | DDB El Salvador, S.A. De C.V. 85 Avenida Norte, #619, Colonia Escaldn, San Salvador, El Salvador

102 | Funes Y Asociados Publicidad Paseo General Escalén # 4356 Col. Escaldn

103 | Jm Creativos Y Asociados 62102 CALLE PONIENTE Y 35 AVENIDA SUR, NO. 1833, COL. FLOR BLANCA

104 | Hojalateria Walter Col Escalén, Avenida Masferrer Norte, Pasaje Garcia No.1.

105 | Jwt Agencia Corsatur Calle Circunvalacion No. 332 Colonia San Benito

106 | Lemusimun Young & Rubicam Blvd. Orden De Malta # 5 Urb. Santa Elena

107 | Ricoh 55 Avenida Sur No. 153, San Salvador

108 | Maxima Publicidad Tribu 103 Av. Norte Y Calle Arturo Ambrogi, Col. Escalén, San Salvador

109 | Publinter Icom Col. San Francisco Ave. Las Dalias # 5-1 S.S

110 | Holcim Calle Holcim y Av. El espino Madreselva

111 | A Lo Nuestro Calle Reforma, 225-A San Benito

112 | Fiesta Del Sol Col S.an Benito, Calle Circunvalacion No. 224 Frente A Embajada De
Mexico

113 | Inka Grill 79 Av Sur Y Pje A Col La Mascota Zona Rosa

114 | La Bodega ltaliana Av Olimpica Y 65 Av Sur Edif Montresor 1 Planta Ofic 6




Zona Rosa Col, San Benito Blvd El Hipodromo Av Las Magnolias Local No.

115 | La Hola 230,

116 | La Pampa Argentina Col Campestre Calle A No.1324 Av, Alfredo Espino

117 | Trolex Final Calle Gerardo Barrios Edificio Trolex San Salvador.

118 | Jardines del recuerdo Col Escaldn 15 Cl Pte No 4470

119 | Mobelart Edificio Las Plazas, 79 Avenida Sur y Calle La Mascota, San Salvador

120 | Pronto Gourment C.C El Mantial No. 232 Local 8 San Benito

121 | Restaurante Chelas Calle Y Colonia La Mascota Pasaje 3 No. 25

122 | printer Calle El Mirador #4838, Entre 93 y 95 Avenida Norte, Colonia Escalén, San
Salvador

123 | Instituto Ricaldone Avenida Aguilares #218

124 | Sushiito Col San Francisco Calle Los Abetos No. 42

125 | Tipicos Margoth 77 Av. Nte. y Pje. Itsmania #272, Col. Escalon, San salvador.

126 | Digicel Alameda M. Enr. Araujo Edif. Palic Nivel 5

127 | Claro Complejo Incatel Edif A Nivel 2

128 | Movistar Torre Movistar

129 | Tigo 3 Calle Pte Entre 73 Y 71 Av Nte No. 3729 Fte A PNC Col Escalon

130 | Ecomayan Tours P. General Escalon No. 3658

131 | Eva Tours 3 Calle.Pte Entre 71Y 73 Av Nte No. 3737 Col, Escalon

132 | Grupo Amate Av Masferrer Nte No. 139 Col Escalon C.C Amate Local 2-4-5

133 | Nanch Tours Col. Y Av Vista Hermosa

134 | Salvadorean Tours C.C Feria Rosa Planta 1 Local 118 B

135 | Pullmantur Oficina Pullmantur Hotel Sheraton

136 | Automax (Excel Automotriz) Prolg Juan Pablo I1'Y 51 Av Norte

137 | Grupo Golan Comunidad Oscar Arnulfo Romero, Calle El Volcan No. 550.

138 | Restaurante Citron Calle La Reforma No. 220 San Benito

139 | DIDEA El Salvador Av. Luis Poma y Alameda Juan Pablo 1.

140 | Grupo Q Bulevar Santa Elena

141 | Payless Shoes Source 3 Calle Pte Edif Amaya Cristal Loc 1Y 5 Entre 77 Y 79 Av Nte

142 | Oceanica Calle Circunvalacion 17 B Colonia Escalon

143 Ezcg“;’c'iaoi“pe”w de Economiay | ¢oe 14 Libertad, El Salvador -

144 | Aliesco S.A. De C.V. g:lrvr;:OI;os Planes De Renderos Km 2 1/2 Qta La Escondida Fca Los San

s sy PG Esalon o370

146 | Centro Comercial Metrocentro Final Blvd Tutunichapa y Blvd de Los Héroes San Salvador

147 | Grupo Rentable 73 Av Sur No 331 Col Escalon San Salvador

148 | Grupo Calvo Blvd del Hipédromo Col San Benito Edif Gran Plaza Loc 104

149 | Thrive Consulting Boulevard el Hipodromo #645 Colonia San Benito San Salvador

150 | Montelena Final Blvd. Orden de Malta Sur, Urbanizacion Santa Elena.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cuestionario dirigido al personal que ejecuta el proyecto centro de convenciones y eventos de
la Fundacidn Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL.

Se le agradecerd su colaboracién por los datos proporcionados para llevar acabo el estudio de
mercado para determinar la demanda del proyecto centro de convenciones y eventos de la
Fundacidn Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL. Toda la informacién sera
utilizada de manera estrictamente confidencial, para fines académicos.

INDICACIONES: El presente cuestionario contiene una serie de preguntas de opcién multiple,
por favor seleccione marcando con una “X” la alternativa que usted considere mds conveniente.

L. DATOS GENERALES

a) Género: Femenino ( ) Masculino ()

b) Edad: c) Tiempo de pertenecer a la Fundacion:
18 - 22 Menos de un afio
23 - 27 2 - 6
28 - 32 7 - 11
33 - 37 12 - 19
42 - 49 Mas de 20 afios
Mds de 50

Il.  DATOS DE CONTENIDO.

1. ¢Considera usted que la ejecucion de un centro de convenciones y eventos lograria mejorar los
ingresos de la Fundacién?

Objetivo: Conocer si el proyecto generara nuevos ingresos a la Fundacion.

a) i ()
b) No ()



Si su respuesta es “Si”, mencione por qué.

¢Existe un plan de publicidad definido dentro de la Fundacién?

Objetivo: Conocer si hay un plan de publicidad para el proyecto.

a) Si ()

b) No ()

éConoce el alcance de los objetivos que pretende la Fundacion con la ejecucién del proyecto
centro de convenciones y eventos?

Objetivo: Identificar si los responsables del proyecto conocen los objetivos de éste.
a) Si () b) No ()

Si su respuesta es “Si”, mencione cuales alcances conoce.

¢A su criterio, considera que los costos de publicidad para dar a conocer los centros de
convenciones y eventos son elevados?

Objetivo: Identificar si los costos de publicidad para el proyecto son elevados.

a) Si () b) No ()



¢Qué opina de la forma de publicidad que actualmente utiliza la Fundacién para dar a conocer
sus proyectos?

Objetivo: Conocer si las estrategias de publicidad actuales son las ideales para el proyecto.
a) Excelente () b) Muy Buena ()

c) Buena ()

éConoce si la Fundacion ha destinado recursos econdmicos para la publicidad del proyecto
centro de convenciones y eventos?

Objetivos: Identificar si los encargados del proyecto han destinados recursos para dar a
conocer el proyecto.

a) Si () b) No ()

¢Cémo considera a la competencia del proyecto?

Objetivo: Conocer la opinién respecto a la competencia que tendra el proyecto.

a) Regular () b) Buena ()
c) MuyBuena ()

¢éTiene el conocimiento de otro proyecto similar el cual pueda afectar al que tienen
planeado ejecutar?

Objetivo: Identificar posibles nuevas amenazas que pueda enfrentar el proyecto.

a) Si () b) No ()

¢Cudles son los motivos por los cuales usted cree que el proyecto Centro de Convenciones
y Eventos tenga una buena aceptacion en el mercado?
Objetivo: Conocer los motivos por los cuales el proyecto tendra una buena aceptacion por

parte de los consumidores.




10. ¢La zona geografica en la cual se desea ejecutar el proyecto es la idonea para este tipo de
obra?

Objetivo: Identificar si la zona en la que estard ubicado el proyecto es la 6ptima.
a) Si () b) No ()

éPor qué?

11. ¢Cuales son las caracteristicas que tiene el proyecto que lo vuelven atractivo para los
consumidores?

Objetivo: Identificar las caracteristicas del proyecto las cuales le daran un valor agregado.

1l. Ficha del Encuestador

Datos de Control

Nombre del Encuestador:

Lugar de la Encuesta:

Hora: Fecha:

Firma:

Por su atencion. Muchas Gracias.



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cuestionario dirigido al a los gerentes de las empresas que requieren el servicio de alquiler de

centro de convenciones y eventos.

Se le agradecerd su colaboracién por los datos proporcionados para llevar acabo el estudio de
mercado para determinar la demanda del proyecto centro de convenciones y eventos de la
Fundacidn Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL. Toda la informacidn sera

utilizada de manera estrictamente confidencial, para fines académicos.

INDICACIONES: El presente cuestionario contiene una serie de preguntas de opcién multiple, por

favor seleccione marcando con una “X” la alternativa que usted considere mas conveniente.

V. DATOS GENERALES.

a) Género: Femenino ( ) Masculino ()

V. DATOS DE CONTENIDO.
1. ¢éConoce acerca de la Fundacidn Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL?
Objetivo: Conocer silos consumidores tienen conocimiento sobre la existencia de la Fundacién.
a) Mucho () b) Bastante ()
c) Poco () d) Nada ()

2. ¢Conoce de los proyectos que FUNDASAL implementa?
Objetivo: Identificar si los consumidores conocen los proyectos que ejecuta FUNDASAL.

c) Si () b) No ()



Si su respuesta es “Si”, mencione que proyectos conoce.

¢Con qué frecuencia se realizan convenciones y eventos en la empresa?

Objetivo: Conocer la frecuencia que los consumidores organizan eventos dentro de su

empresa.
c) Anual () b) Semestral ()
c) Trimestral () d) Mensual ()

¢Realiza el alquiler de centros de convenciones y eventos?
Objetivo: Identificar los consumidores actuales y potenciales que tendra el proyecto.

a) Si () b) No ()

Si su respuesta es “No”, mencione el por qué.

¢En qué época del afio solicita el alquiler de centro de convenciones y eventos?
Objetivo: Conocer en qué época del afio el proyecto tendrd una mayor demanda.
a) Enero-Marzo () b) Abril - Junio ()

c) Julio - Septiembre () d) Octubre - Diciembre ()

¢Para cuantas personas organiza sus eventos?

Objetivo: Identificar el nimero aproximado de personas que hacen el uso del centro de
convenciones.

a) 1as0 () b) 51a100 ()

c) 101a150 () d) 151 a200 ()



10.

¢Para qué tipo de evento solicita el servicio?

Objetivo: Identificar el tipo de servicio que los consumidores exigen al contratarlo.

a) Lanzamiento de productos () b) Promociones ()
c) Capacitaciones () d) Convivios ()
e) Otros ()

¢Qué cantidad aproximada estad presupuestada para pagar por el alquiler de un centro de
convenciones y eventos?
Objetivo: Conocer el presupuesto aproximado que destinan las empresas para este tipo de

servicio

¢Como calificaria las instalaciones de los lugares donde ha realizado sus eventos?
Objetivo: Conocer la satisfaccion de los clientes con las instalaciones que dispone la
competencia.

d) Excelente () b) Muy bueno ()

c) Bueno () d) Deficiente ()

¢Cémo calificaria los servicios de los lugares donde ha realizado sus eventos?
Objetivo: Conocer el grado de satisfaccidn con el servicio que demandan los clientes.
a) Excelente () b) Muy bueno ()

c) Bueno () d) Deficiente ()



11. ¢Cuantas personas asisten normalmente a los eventos que realiza?

Objetivo: Conocer el numero de personas que asisten a los eventos organizados.

Menos de 20
21 - 30
31 -39

Mas de 40

12. ¢Qué aspectos lo motivan a escoger el lugar donde realiza sus eventos?

Objetivo: Identificar las exigencias de los clientes al momento de contratar un servicio.

. Casi Casi
Siempre . Nunca
siempre nunca

Precio

Ubicacion estratégica

Salones multiusos

Buena atencidn

Servicios técnicos éptimos

Capacidad

Facilidad de pago

Otros:

13. ¢Le parece ideal que un nuevo centro de convenciones y eventos se encuentre ubicado en
la colonia Tanques de Holanda en las cercanias del Rancho Navarra?
Objetivo: Identificar si la zona geografica propuesta para el proyecto es la ideal.

a) Si () b) No ()

éPor Qué?




VI.

14. ¢Estaria dispuesto a solicitar los servicios de un Centro de Convenciones y Eventos por
parte de FUNDASAL?
Objetivo: Identificar los clientes potenciales del proyecto.

a) Si () b) No ()

¢Por qué?

15. ¢Cual considera usted que es la mejor alternativa de publicidad para dar a conocer el nuevo
centro de convenciones y eventos?
Television () Radio ()
Periddicos () Vallas publicitarias ( )

Redes Sociales ( )

Ficha del Encuestador

Datos de Control

Nombre del Encuestador:

Hora: Fecha:

Firma:

Por su atencion. Muchas Gracias.



Anexo 3.

Cuestionario dirigido al personal que
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Convenciones y Eventos.



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cuestionario dirigido al personal que ejecuta el proyecto centro de convenciones y

eventos de la Fundacion Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima: FUNDASAL.

I DATOS DE CONTENIDO
Pregunta 1

¢Considera usted que la ejecucidén de un centro de convenciones y eventos lograria
mejorar los ingresos de la Fundacion?

Objetivo: Conocer si el proyecto generard nuevos ingresos a la Fundacion.

Cuadro N° 2
Alternativa || Frecuencia | Porcentaje
Si 3 100%
No 0 0%
Total 3 100%

GraficoN° 1

1. éConsidera usted que la ejecucidon de un centro de convencionesy
eventos lograria mejorar los ingresos de la Fundacién?

No 0%

= Si = No

Interpretacidn: Los encargados de ejecutar el proyecto Centro de Convenciones y eventos
afirman que al realizarlo éste mejoraria los ingresos para la Fundacién, ya que estan entrando a
un mercado en el cual consideran que hay mucha demanda y es una oportunidad para

posicionarse como un referente para la realizacion de eventos por parte de las empresas.



Pregunta 2
¢Existe un plan de publicidad definido dentro de la Fundacion?
Objetivo: Conocer si hay un plan de publicidad para el proyecto.

Cuadro N° 3

Alternativa || Frecuencia | Porcentaje

Si 1 33%
No 2 67%
Total 3 100%

Grafico N° 2

2. iExiste un plan de publicidad definido
dentro de la Fundacion?

= Si = No

Interpretacion: La mayoria de los encargados afirmaron no tener definido un plan de
publicidad a ejecutar para dar a conocer al publico el nuevo Centro de Convenciones y

eventos



Pregunta 3

éConoce el alcance de los objetivos que pretende la Fundaciéon con la ejecucion del
proyecto centro de convenciones y eventos?

Objetivo: Identificar si los responsables del proyecto conocen los objetivos de éste.

Cuadro N° 4

Alternativa || Frecuencia | Porcentaje

Si 3 100%
No 0 0%
Total 3 100%

Grafico N° 3

3. éConoce el alcance de los objetivos que pretende la
Fundacion con la ejecucidn del proyecto centro de
convenciones y eventos?

mSi mNo

Interpretacion: Todos los encargados del proyecto tienen claro los objetivos que se
pretenden lograr con la ejecucion del proyecto y concuerdan que con la inversién en

proyectos propios para la Fundacion se logrard una mejor sostenibilidad institucional.



Pregunta 4

¢A su criterio, considera que los costos de publicidad para dar a conocer los centros de
convenciones y eventos son elevados?

Objetivo: Identificar si los costos de publicidad para el proyecto son elevados.

Cuadro N° 5

Alternativa || Frecuencia | Porcentaje

Si 2 67%
No 1 33%
Total 3 100%

Grafico N° 4

4. ¢ A su criterio, considera que los costos de publicidad
para dar a conocer los centros de convenciones y
eventos son elevados?

mSi mNo

Interpretacion: Los encargados del proyecto manifestaron que los precios en los
diferentes medios publicitarios son elevados por lo cual recurrirdn a otras alternativas

como el de las redes sociales para dar a conocer el Centro de Convenciones y Eventos.



Pregunta 5
¢Qué opina de la forma de publicidad que actualmente utiliza la Fundacién para dar a
conocer sus proyectos?

Objetivo: Conocer si las estrategias de publicidad actuales son las ideales para el

proyecto.
Cuadro N° 6
Alternativa | FrecuencialPorcentaje
Excelente 1 33%
Muy Buena 0 0%
Buena 2 67%
Total 3 100%

Grafico N° 5

5. éQué opina de la forma de publicidad que
actualmente utiliza la Fundacion para dar a
conocer sus proyectos?

Excelente
33%

Muy Buena

0%

M Excelente Muy Buena ®Buena

Interpretacion: La mayoria de los encargados del proyecto opina que la Fundacion tiene
buenas estrategias de publicidad para dar a conocer sus proyectos ya que muchas

personas conocen de las obras que realizan en las comunidades que lo necesitan.



Pregunta 6

éConoce si la Fundaciéon ha destinado recursos econémicos para la publicidad del
proyecto centro de convenciones y eventos?

Objetivos: Identificar si los encargados del proyecto han destinados recursos para dar a

conocer el proyecto.

Cuadro N° 7
Alternativa || Frecuencia | Porcentaje
Si 0 0%
No 3 100%
Total 3 100%

Grafico N° 6

6. ¢Conoce si la Fundacion ha destinado recursos
economicos para la publicidad del proyecto centro de
convenciones y eventos?

Si mNo

Interpretacion: El 100% de las personas que dirigen el proyecto centro de convenciones
y eventos afirman que no conocen que la Fundacidn haya destinado recursos
econdmicos para la publicidad del proyecto lo cual puede ser resultado de la

participacién en su totalidad de los dirigentes.



Pregunta 7

¢Cémo considera a la competencia del proyecto?

Objetivo: Conocer la opinidn respecto a la competencia que tendra el proyecto.

Cuadro N° 8
Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Regular 1 33%
Buena 0 0%
Muy Buena 2 67%
Total 3 100%

Grafico N° 7

7. éComo considera a la competencia del
proyecto?

Regular
33%

Muy Buena

Buena

(7 0%

W Regular Buena M Muy Buena

Interpretacion: Segun la opinidn del personal de la Fundacién que dirige el proyecto un
33% considera regular y un 67% considera buena a la competencia que pueda llegar a
tener el proyecto centro de convenciones y eventos, lo cual se debe al conocimiento que

se tiene sobre la oferta del servicio que se pretende brindar.



Pregunta 8

¢Tiene el conocimiento de otro proyecto similar el cual pueda afectar al que tienen
planeado ejecutar?

Objetivo: Identificar posibles nuevas amenazas que pueda enfrentar el proyecto.

Cuadro N° 9

Alternativa || Frecuencia | Porcentaje

Si 1 33%
No 2 67%
Total 3 100%

Grafico N° 8

8. iTiene el conocimiento de otro proyecto
similar el cual pueda afectar al que tienen
planeado ejecutar?

mSi mNo

Interpretacion: Del personal que estd a cargo del proyecto centro de convenciones y
eventos el 67% afirma que no tiene el conocimiento de otro proyecto similar el cual
pueda afectar al que tienen planeado ejecutar, por lo tanto, esto ayuda a que la

administracion de dicho proyecto sea mas eficiente.



Pregunta 9

¢Cudles son los motivos por los cuales usted cree que el proyecto Centro de
Convenciones y Eventos tenga una buena aceptacién en el mercado?

Objetivo: Conocer los motivos por los cuales el proyecto tendra una buena aceptacion
por parte de los consumidores.

Cuadro N° 10

Frecuencia | Porcentaje
Ubicacion 3 100%
Entorno 2 67%
Instalaciones amplias 2 67%

Muestra: n=3

Grafico N° 9

9. éCuales son los motivos por los cuales usted cree que
el proyecto Centro de Convenciones y Eventos tenga una
buena aceptacién en el mercado?

120%
100%
80%
60%
40%

20%

0%

Ubicacion Entorno Instalaciones amplias
Interpretacion: Los dirigentes del proyecto centro de convenciones y eventos creen que
los motivos por los cuales el servicio que van a ofrecer tendrd una buena aceptacidon en
el mercado es en gran medida por la ubicacion y la capacidad de sus instalaciones, asi

como también el entorno en el que se encontraran estas.



Pregunta 10

éLa zona geografica en la cual se desea ejecutar el proyecto es la idonea para este tipo
de obra?

Objetivo: Identificar si la zona en la que estard ubicado el proyecto es la éptima.

Cuadro N° 11

Alternativa || Frecuencia | Porcentaje

Si 3 100%
No 0 0%
Total 3 100%

Grafico N° 10

10. éLa zona geografica en la cual se desea
ejecutar el proyecto es la idénea para este tipo
de obra?

mSi mNo

Interpretacion: El 100% de los empleados afirman que la zona geografica en la cual se
desea ejecutar el proyecto si es la idonea para este tipo de obra, esto es debido a la

accesibilidad que se tiene para llegar al lugar.



Pregunta 11

¢Cudles son las caracteristicas que tiene el proyecto que lo vuelven atractivo para los
consumidores?

Objetivo: Identificar las caracteristicas del proyecto las cuales le daran un valor
agregado.

Cuadro N° 12

Frecuencia | Porcentaje
Proyecto Rentable 3 100%
Ubicacion Estratégica 2 67%

Grafico N° 11

11. ¢ Cuales son las caracteristicas que tiene el proyecto
gue lo vuelven atractivo para los consumidores?

120%
100%
80%
60%
40%

20%

0%

Proyecto Rentable Ubicacion Estrategica
Interpretacion: El 67% y 100% del personal de la Fundacién que dirigente el proyecto
centro de convenciones y eventos consideran que las caracteristicas que tiene el
proyecto y que lo vuelven atractivo para los consumidores es la ubicacion y la

rentabilidad de este.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cuestionario dirigido al a los gerentes de las empresas que requieren el servicio de
alquiler de centro de convenciones y eventos.

I. DATOS DE CONTENIDO.
Pregunta 1
éConoce acerca de la Fundacion Salvadoreiia de Desarrollo y Vivienda Minima:
FUNDASAL?
Objetivo: Conocer si los consumidores tienen conocimiento sobre la existencia de la
Fundacioén.

Cuadro N° 13

Opciones || Frecuencia | Porcentaje
Mucho 0 0%
Poco 34 59%
Bastante 10 17%
Nada 14 24%
Total 58 100%

Grafico N° 12

¢Conoce acerca de la Fundacién Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda
Minima?
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Interpretacion: La mayoria de los encuestados asegurd tener poco conocimiento sobre

la existencia de la Fundacion Salvadoreia de Desarrollo y vivienda Minima.



Pregunta 2
éConoce de los proyectos que FUNDASAL implementa?
Objetivo: Identificar si los consumidores conocen los proyectos que ejecuta FUNDASAL.

Cuadro N° 14

Opciones [ Frecuencia| Porcentaje
Si 13 22%
No 45 78%
Total 58 100%

Grafico N° 13

éConoce los proyectos que FUNDASAL Implementa?
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Interpretacion: El 78% de los encuestados comentd no tener conocimiento de los
proyectos que ejecuta FUNDASAL, por lo cual entrar a un nuevo mercado la Fundacion
se daria la oportunidad de que un mayor nimero de persona conozcan los proyectos que

ejecutan.



Pregunta 3
¢Con qué frecuencia se realizan convenciones y eventos en la empresa?
Objetivo: Conocer la frecuencia que los consumidores organizan eventos dentro de su

empresa.

Cuadro N° 15

Opciones |Frecuencia | Porcentajes
Anual 16 28%
Semestral 27 47%
Trimestral 14 24%
Mensual 1 2%
Total 58 100%

Grafico N° 14

éCon qué frecuencia se realizan convenciones
y eventos en la empresa?
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Interpretacion: La mayoria de empresas realiza eventos cada 6 meses
aproximadamente, este dato ayuda a que el oferente tenga la idea de la frecuencia que

puede ser solicitado su servicio por la misma entidad.



Pregunta 4
¢Realiza el alquiler de centros de convenciones y eventos?

Objetivo: Identificar los consumidores actuales y potenciales que tendra el proyecto.

Cuadro N° 16

Opciones [ Frecuencial Porcentaje
Si 50 86%

No 8 14%
Total 58 100%

Grafico N° 15

¢Realiza el alquiler de centros de
convenciones y eventos?
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Interpretacion: Una amplia mayoria de empresas solicitan el alquiler de un centro de
convenciones, lo cual se puede observar que existe un mercado potencial amplio ya

que estas empresas no cuentan con un lugar propio para realizar sus eventos.



Pregunta 5
1. ¢En qué época del afio solicita el alquiler de centro de convenciones y eventos?
Objetivo: Conocer en qué época del afo el proyecto tendrd una mayor demanda.

Cuadro N° 17

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Enero - Marzo 13 26%
Abril - Junio 6 12%
Julio - Septiembre 13 26%
Octubre - Diciembre 18 36%
Total 50 100%

Grafico N° 16

¢En qué época del aio solicita el alquiler de centro
de convenciones y eventos?
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Interpretacion: Un 12% de usuarios hace uso de un centro de conferencias entre los
meses de abril y junio, el 88% lo hace en el resto del aio, lo cual se convierte en un

servicio demandado con mucha frecuencia durante la mayor parte del afo.



Pregunta 6

¢Para cuantas personas organiza sus eventos?

Objetivo: Identificar el nimero aproximado de personas que hacen el uso del centro de
convenciones.

Cuadro N° 18

Opciones [ Frecuencia| Porcentaje
1a50 8 16%
51a100 30 60%
101 a 150 12 24%
151 a 200 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 17

éPara cuantas personas organiza sus eventos?
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Interpretacion: El 60% de las empresas realiza sus eventos para mas de 51 personas,
pero menos de 100, esto ayuda a tener una idea de la capacidad maxima de personas
qgue haran uso del servicio, tomando en cuenta que una porcidon considerable de la

muestra que es un 24% hace uso de salones que tengan capacidad mayor a 100 personas.



Pregunta 7
éPara qué tipo de evento solicita el servicio?
Objetivo: Identificar el tipo de servicio que los consumidores exigen al contratarlo.

Cuadro N° 19

Opciones Frecuencia || Frecuencia
Lanzamientos 23 46%
Capacitaciones 36 72%
Promociones 27 54%
Convivios 12 24%
Otros 8 16%

Grafico N° 18

éPara qué tipo de evento solicita el servicio?

80%
72%

70%

60% 54%

50% 46%

40%

30% 24%

20% 16%

10% l
0%

Lanzamientos Capacitaciones Promociones Convivios Otros

Interpretacion: El tipo de evento para los cuales mas se requieren el uso de un centro de
convenciones es para capacitaciones ya que relnen una buena parte del personal para
realizar dichos eventos, también son bastante utilizados para realizar promociones y

lanzamientos de productos.



Pregunta 8
¢Qué cantidad aproximada esta presupuestada para pagar por el alquiler de un centro
de convenciones y eventos?

Objetivo: Conocer el presupuesto aproximado que destinan las empresas para este tipo

de servicio.
Cuadro N° 20
Rangos Frecuencia | Porcentaje
100-300 13 26%
400-700 14 28%
800-1100 17 34%
1200-1500 6 12%
Total 50 100%

Grafico N° 19

¢Qué cantidad aproximada esta presupuestada para
pagar por el alquiler de un centro de convenciones y
eventos?
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Interpretacion: La capacidad de pago de la cual disponen los demandantes se centra
ente los $100 y $1,100 esto puede dar un parametro de cual es precio que se puede
proponer para hacerle frente a la competencia al momento de introducirse al nuevo

mercado.



Pregunta 9
¢Cémo calificaria las instalaciones de los lugares donde ha realizado sus eventos?

Objetivo: Conocer la satisfaccion de los clientes con las instalaciones que dispone la

competencia.

Cuadro N° 21

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Excelente 30 60%
Muy Bueno 15 30%
Bueno 5 10%
Deficiente 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 20

¢Como calificaria las instalaciones de los lugares
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Interpretacion: La mayoria de usuarios consideran que las instalaciones de los lugares
que visitan cumplen con sus exigencias y se muestran satisfechas de ellas, lo cual se
propone como un reto ofrecer instalaciones de primera calidad para cumplir las

expectativas de los clientes.



Pregunta 10
¢Cémo calificaria los servicios de los lugares donde ha realizado sus eventos?
Objetivo: Conocer el grado de satisfaccién con el servicio que demandan los clientes.

Cuadro N° 22

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Excelente 28 56%
Muy Bueno 19 38%
Bueno 3 6%
Deficiente 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 21
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Interpretacion: La mayoria de usuarios opinaron que la calidad del servicio prestado de
los centros de convenciones esta a la altura de sus exigencias y se muestran satisfechos
de ellos, este dato es de tomar en cuenta para ofrecer un servicio que cumpla las

expectativas de los clientes.



Pregunta 11
¢Cudntas personas asisten normalmente a los eventos que realiza?

Objetivo: Conocer el numero de personas que asisten a los eventos organizados.

Cuadro N° 23
Opciones Frecuencia || Porcentajes
Menos de 20 0 0
21-30 0 0
31-39 7 14%
Mas de 40 43 86%
Total 50 100%

Grafico N° 22

é¢Cuantas personas asisten normalmente a los
eventos que realiza?
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Interpretacion: El 86% de la poblacién encuestada coincide en que mas de 40 personas
asisten normalmente a los eventos que realizan y un 14% afirma que a sus eventos
asisten entre 31 y 39 personas. Lo cual puede ser resultado de la cantidad de personas
para las cuales las empresas realizan sus eventos ya sea para capacitaciones,

promociones, convivios y otros.



Pregunta 12

¢Qué lo motiva a escoger el lugar donde realiza sus eventos?
Objetivo: Identificar las exigencias de los clientes al momento de contratar un servicio.

Cuadro N° 24

Precio
Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Siempre 33 66%
Casi Siempre 17 34%
Casi Nunca 0 0%
Nunca 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 23

¢Qué lo motiva a escoger el lugar donde realiza sus
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Cabiuraaca
0%
Casi Siempre
34%

Siempre
66%

W Siempre W Casi Siempre M Casi Nunca M Nunca

Interpretacion: Del total de la poblacién encuestada el 66% consideran que el precio
siempre los motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos y el otro 34% lo
considera casi siempre. Esto es debido al bajo presupuesto que la mayoria de empresas

destinan para realizar sus capacitaciones y otro tipo de eventos.



Cuadro N° 25

Ubicacion Estratégica
Alternativa | Frecuencia| Porcentaje
Siempre 25 50%
Casi Siempre 25 50%
Casi Nunca 0%
Nunca 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 24

¢Qué lo motiva a escoger el lugar donde realiza
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Interpretacion: Del 100% de los encuestados un 50% afirma que la ubicacién estratégica
siempre los motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos y para otro 50% casi
siempre. Lo que muestra que la zona donde esté ubicado el centro de convenciones es

muy importante para los consumidores a la hora de alquilar el lugar.



Cuadro N° 26

Salones Multiusos
Alternativa | Frecuencia| Porcentaje
Siempre 20 40%
Casi Siempre 27 54%
Casi Nunca 3 6%
Nunca 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 25
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Interpretacion: Un 54% de la poblacion casi siempre considera que los salones multiusos
los motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos, un 40% afirma que siempre y
solo para un 6% casi nunca. Estos resultados se deben al tipo de evento para el cual se
solicita el servicio de alquiler por las empresas ya que de ello dependera la motivacion

para adquirir un salén multiuso o no.



Cuadro N° 27

Buena Atencion
Alternativa || Frecuencia | Porcentaje
Siempre 41 82%
Casi
Siempre 9 18%
Casi Nunca 0 0%
Nunca 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 26
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Interpretacion: Para la mayoria de la poblacion la buena atencidn siempre los motiva a
escoger el lugar donde realizan sus eventos considerandola asi el 82% del total de la
poblacién. Cumplir con esa exigencia de los consumidores serd importante para brindar

un mejor servicio y tener una mayor aceptacion en el mercado.



Cuadro N° 28

Servicios Técnicos Optimos
Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Siempre 26 52%
Casi Siempre 22 44%
Casi Nunca 4%
Nunca 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 27

¢Qué lo motiva a escoger el lugar donde realiza
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Interpretacion: De Un 52% de la poblacién siempre considera que los servicios técnicos
Optimos los motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos, un 44% afirma que
siempre y nada mas para un 4% casi nunca. Lo que muestra que el alquiler del centro de
convenciones que se ofrezcan hacia los consumidores debe de contener excelentes

servicios de tecnologia.



Cuadro N° 29

Capacidad
Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Siempre 34 68%
Casi Siempre 16 32%
Casi Nunca 0 0%
Nunca 0%
Total 50 100%

Grafico N° 28
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Interpretacion: Del total de los encuestados el 68% consideran que la capacidad siempre
los motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos y el otro 32% lo considera casi
siempre. Esto es debido al nimero de personas para las cuales las empresas realizan sus
eventos por lo tanto es importante que el servicio de alquiler del centro de convenciones

ofrezca suficiente capacidad en sus salas.



Cuadro N° 30

Facilidad de Pago
Alternativa || Frecuencia| Porcentaje
Siempre 32 64%
Casi
Siempre 15 30%
Casi Nunca 3 6%
Nunca 0 0%
Total 50 100%

Grafico N° 29
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Interpretacion: Del 100% de los encuestados un 64% afirma que la capacidad de pago
siempre los motiva a escoger el lugar donde realizan sus eventos, un 30% opina que casi
siempre y tan solo para un 6% casi nunca. Por consiguiente, los resultados muestran que
los consumidores requieren del servicio al crédito para cancelar el alquiler de locales

para realizar sus eventos, asi como también de promociones y posibles descuentos.



Pregunta 13
éLe parece ideal que un nuevo centro de convenciones y eventos se encuentre ubicado
en la colonia Tanques de Holanda en las cercanias del Rancho Navarra?

Objetivo: Identificar si la zona geografica propuesta para el proyecto es la ideal.

Cuadro N° 31
Opciones [ Frecuencia| Porcentaje
Si 44 88%
No 6 12%
Total 50 100%

Grafico N° 30

éLe parece ideal que un nuevo centro de convenciones y
eventos se encuentre ubicado en la colonia Tanques de
Holanda en las cercanias del Rancho Navarra?
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Interpretacion: Realizar un centro de convenciones y eventos que se encuentre ubicado
en la colonia Tanques de Holanda en las cercanias del Rancho Navarra es aceptable para
la poblacién encuestada, ya que al 88% de dicha poblacion si le parece la idea de un
nuevo centro de convenciones en esta zona lo cual se debe mayormente a la

accesibilidad que se tendria para llegar a este lugar.



Pregunta 14

¢Estaria dispuesto a solicitar los servicios de un Centro de Convenciones y Eventos

por parte de FUNDASAL?

Objetivo: Identificar los clientes potenciales del proyecto.

Cuadro N° 32
Opciones [ Frecuencia| Porcentaje
Si 45 90%
No 5 10%
Total 50 100%

Grafico N° 31
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Interpretacion: Un 90% de los encuestados opina que, si estaria dispuesto a solicitar los
servicios de un Centro de Convenciones y Eventos por parte de FUNDASAL debido a la
finalidad social de dicha Fundacidn, la ubicacion que propone del centro de convenciones
y asi mismo teniendo en cuenta algunos requerimientos como los precios y la atencién
gue ofreceria en el servicio. Un 10% respondid lo contario debido a que no conoce nada

de la Fundacion.



Pregunta 15
¢Cudl considera usted que es la mejor alternativa de publicidad para dar a conocer el
nuevo centro de convenciones y eventos?

Objetivo: Identificar la mejor alternativa publicitaria para dar a conocer el proyecto.

Cuadro N° 33
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Televisién y radio 28 56%
Periodicos Vallas
publicitarias 15 30%
Redes Sociales 42 84%

Grafico N° 32
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Interpretacion: El 84% de los encuestados considera que las redes sociales son el
mejor medio por el cual quisieran ver publicidad sobre el nuevo centro de

convenciones y eventos.



ANEXO 5

Tarifario de la Prensa Grafica.



SECCION/ BLANCO
POSICION Y NEGRO

Pagina 4
Pagina 5
Seccion Nacion
Seccion Premium
Nacién
Economia
Mundo
Departamentos
Sucesos
Plan Bella
Accidn
Fama
Contraportada
Lunes Dep (1)
Lunes Dep (2)
Suplementos
Notas sociales

y fotografias

No comerciales
(Comunicados)

Esquelas

LA PRENSA GRAFICA

TARIFAS POR PULGADA DE ACUERDO A POSICION

1 P 3 COLOR
COLOR COLORES COLORES ESPECIAL

100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
$75
100%
100%
100%

100%

*En esquelas no aplica el descuento PIP. Pracios no incluyen IVA.



ANEXO 6
FanPage de Facebook de FUNDASAL.
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