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RESUMEN

Las personas emprendedoras tienen la capacidad y vision de crear nuevas empresas u
organizaciones, generandoles nuevas posibilidades de desempefarse de forma diferente en la
sociedad; actualmente muchas personas optan por poner un nuevo negocio, enfrentandose con la
dificultad de no contar con un documento que de la orientacion necesaria para guiarse en la forma
adecuada de invertir en el negocio. En consecuencia muchas de estas empresas no concluyen su
idea y fracasan por falta de recursos o financiamiento necesario que les permita realizar

normalmente las operaciones del negocio.

Por lo anteriormente expuesto la investigacion tiene como finalidad proponer al emprendedor un
‘Plan de Negocios para la Creacion de una Empresa Productora y Comercializadora de Agua
Purificada y Envasada en el drea Metropolitana de San Salvador’. Que permita al inversionista
contar con una herramienta para prever posibles problemas antes de que ocurran, ademas de

evaluar permanentemente la marcha del negocio.

La propuesta del plan de negocios ofrecera al emprendedor un documento que contiene informacion
especifica como: la descripcion de la empresa, andlisis del mercado, requerimiento de recursos
humanos y técnicos, ubicacién dptima de la planta, andlisis financiero, y otros aspectos necesarios

para el desarrollo del negocio, el cual tiene por objetivos:

e Establecer el marco teorico conceptual que permita contar con la informacién necesaria para
disefiar un plan de negocios.

e Elaborar un diagndstico operacional y de mercado que permita la aceptacion y
competitividad de la empresa.

e Disefiar un modelo de plan de negocios que ayude a la creacion de estrategias de negocios

para la empresa.

Para lo cual se recopild informacion sobre aspectos generales del Area Metropolitana de San
Salvador, generalidades de la industria de agua purificada y sobre el contenido e importancia de un
plan de negocio, a fin de elaborar el marco tedrico; para realizar un diagnostico de la situacién actual
de la demanda de agua purificada y envasada ademas de la existencia de competencia, se realizd

una investigacion de campo tomando en cuenta tres universos consumidores, tiendas y las ventas



del sector informal o ventas ambulantes con una muestra de 120, 116 y 72 respectivamente y una
serie de entrevista a los encargados de las pequefias y medias empresas del sector el cual la
muestra es de 10 empresas, de donde se obtuvieron los hallazgos siguientes: la mayoria de
empresas ubicadas en el area no cuentan con un plan de negocios que oriente a la empresa, lo cual
representa una ventaja al posible inversionista, ya que la competencia no cubre la satisfaccion del
cliente, puesto que no cuenta con instrumentos que le indique lo que el cliente busca, sin embargo
es importante denotar que existe una demanda considerable en adquirir el productos ya que el 92%
de los encuestados son consumidores potenciales, en las tiendas se identifico que el 86% vende el
producto y un 69% de los que no venden estarian dispuesto a distribuirla asciendo un total de 96%.

La demanda se considera alta con un 72% en el sector de las ventas ambulantes.

En relacion a lo anterior se exponen las siguientes recomendaciones: contar con un plan de negocio
previo a la inversion que indique los recursos necesarios para la puesta en marcha del negocio,
Realizar estudios que le permitan determinar los gustos y preferencias de los consumidores,
Establecer rutas de distribucién e Implementar planes de seguimiento para verificar que los canales
de distribucidn sean los adecuados para la industria e Innovar continuamente el producto para poder

diferenciarlo de la competencia.

Finalmente se plantea la propuesta de un Plan de Negocios para la creacion de la Empresa
Productora y Comercializadora de Agua Purificada y Envasada apoyandose en la investigacién se
elaboro la propuesta en la cual se presenta la mision, la vision, objetivos y estrategias, asi mismo la
distribucion en planta, los requerimientos de material y equipo y un estudio financiero detallado que

indique la inversion mas adecuada para el proyecto.



INTRODUCCION

El presente documento contiene una herramienta que se debe de valorar al momento de poner en
marcha un negocio, dicha herramienta es el plan de negocios el cual permite hacer una evaluacion
de la factibilidad del proyecto, ademéas busca alternativas que ayuden al buen funcionamiento del
mismo.

Razén por la cual, se elabora el presente trabajo denominado “Plan de Negocios para la Creacion de
una Empresa Productora y Comercializadora de Agua Purificada y Envasada en el area
Metropolitana de San Salvador’, documento conformado por tres capitulos los que describen a

continuacion:

El capitulo | contiene informacion basica de los conceptos que contiene un plan de negocios, con el
objetivo de que se comprenda de forma clara el contenido de dicha herramienta, también trata de las
generalidades del sector de bebidas, conceptos y tipos de emprendedurismo ademas de aspectos

especificos de los catorce municipios que conforman el Area Metropolitana de San Salvador.

El capitulo Il esta conformado de la metodologia que se utilizo para realizar la investigaciéon de
campo, la cual sirvié para hacer un diagnostico de la situacién en la cual se encuentra el sector de la
industria de bebidas actualmente en el Area Metropolitana de San Salvador.

También se hace el analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, su respectivo
cruce de variables. Ademas, las acciones estratégicas, operativas y administrativas; y a partir de

esto se elaboraron las respectivas conclusiones y recomendaciones del estudio.

El capitulo Ill lo constituye la propuesta del Plan de Negocios para la Creacién de una Empresa
Productora y Comercializadora de Agua Purificada y Envasada en el area Metropolitana de San
Salvador, esta propuesta incluye aspectos como la descripcion de la idea de negocio; el respectivo
plan de organizacidn el cual describe misidn, vision, objetivos, valores metas empresariales, entre
otros puntos; el plan de marketing el cual hace una descripcion del mercado asi como el andlisis de
la demanda y la competencia; el plan de produccion en el cual se detallan todos los requerimientos
que se necesitan para poner en marcha el proyecto; también se incluye el plan financiero en el que
se hace una evaluacién econdémica y financiera del proyecto y por ultimo el capitulo incluye un plan

de implementacion.

Y finalmente se presenta la bibliografia utilizada en el documento y sus respectivos anexos.



CAPITULO |
MARCO TEORICO CONCEPTUAL SOBRE PLAN DE NEGOCIOS Y LA INDUSTRIA DE AGUA
PURIFICADA Y ENVASADA EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR

1. GENERALIDADES DEL PLAN DE NEGOCIOS
El plan de negocios es una guia que permite al empresario iniciar una empresa. En este se expone

el propésito general, estudios de mercado, técnico, financiero y de organizacion, incluyendo
aspectos como: los canales de comercializacion, el precio, la distribucidn, la localizacion, el
organigrama de la organizacion, la estructura de capital, la evaluacién financiera, las fuentes de
financiamiento, el personal necesario junto con su método de seleccion, la filosofia de la empresa,

los aspectos legales, y su plan de salida.

1.1. Definicion
Es un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso ldgico, progresivo, realista,

coherente y orientado a la accion, en este se incluyen con detalle las acciones futuras que habra de
ejecutar el duefio y los colaboradores de la empresa, utilizando los recursos con que disponga la
organizacion, procurando asi el logro de los objetivos y metas y que al mismo tiempo, se

establezcan los mecanismos que permitan controlar dicho logros.

1.2. Objetivos
Los objetivos del plan de negocios son diferentes segln el momento de la vida de la empresa y el

tipo de negocio que se planifica. En general, las razones por las que se decide realizar un plan de

negocios son:

o Tener un documento de presentacion de un proyecto a potenciales inversionistas, socios o
compradores.

o Asegurarse el sentido operativo y financiero del plan de negocio antes de su puesta en marcha.

« Prever necesidades de recursos y su asignacion en el tiempo.

 Evaluar el desempefio de un negocio en marcha.

« Valuar una empresa para su fusion o venta.

 Guiar la puesta en marcha de un emprendimiento o negocio.

1.3. Importancia
La importancia de elaborar un plan de negocios es que le permite al empresario conocer y entender

adecuadamente el mercado, al realizar un andlisis de la industria donde competird su empresa. Lo



previene de errores poco evidentes y le identifica los principales puntos criticos para alcanzar el

éxito, midiendo el potencial del negocio real.

Desarrollar un buen plan de negocio permitird al empresario mostrar con mayor claridad el

funcionamiento y desempefio de la empresa, al buscar financiamiento con un socio o con una

institucion financiera; ya que este es requisito fundamental solicitado por los bancos o inversionistas

privados, para evaluar la posibilidad de financiar una nueva empresa.

1.4. Caracteristicas

Los aspectos que caracterizan al plan de negocios son:

Eficaz. Debe contener todo aquello que un eventual inversor espera conocer
Estructurado. Contiene la estructura simple y clara que permite ser guiado facilmente
Comprensible. Estar escrito con claridad, vocabulario preciso y evitando lenguajes y conceptos

técnicos. Las cifras y tablas deben ser simples y de facil comprensién.

1.5. Ventajas
Obliga al emprendedor a buscar informacién que puede ser estadistica o de la experiencia de la

gente para detallar datos.

Ayuda a conocer el dinero que la empresa necesita para sus diversas actividades. Establece por
tanto las necesidades y prioridades financieras.

Herramientas de comunicacién. Sirve para poner por escrito en forma clara, los distintos
aspectos del negocio y discutirlos de una manera objetiva y despersonalizada: es muy util para
poner sobre la mesa temas dificiles de abordar como por ejemplo quien asume
responsabilidades.

El plan facilita la necesaria coordinacion entre los diferentes departamentos y personas de la
empresa.

Herramienta de mercadeo. Ya que a veces el empresario no dispone de todos los recursos
necesarios para empezar un negocio o desarrollar un nuevo producto o servicio, debe buscar
financiacion externa y el plan puede ayudar a mostrar a los posibles inversores o prestatarios.
Herramienta de gestion de recursos humanos. El plan de negocio sirve de guia para planificar

las necesidades de personal, de formacion para establecer el reparto de responsabilidades.!

* Orantes Garcia, José Rigoberto, et al._Propuesta de un plan de negocios en la Asociacién Cooperativa de aprovisionamiento y produccién
agropecuaria el jicaro de R.L para la transformacién y comercializacion de pes de tilapia y camarén de agua dulce; Tesis UES 2006.




1.6. Usuarios
Un plan de negocio tiene dos puntos principales, respecto a quienes lo usan:

1. Presentar una declaracion claramente articulada de metas y estrategias para uso interno.
2. Servir como un documento de venta que debe compartirse con la gente de fuera. en la figura 1 se

muestra una visién de quienes son los que podrian tener intereses en un plan de negocios.?

Figura No. 1. Usuarios en un Plan de Negocios

1.7. Partes Esenciales del Plan de Negocios

Generalmente los planes de negocios contienen los siguientes componentes:

o Portada

La portada es lo primero, para asegurar una impresion positiva; esta debe contener:
= Apariencia limpia y profesional
= Nombre del negocio o proyecto
= Nombre e informacién de contacto

e Resumen ejecutivo

Es una sintesis de los puntos principales del plan de negocio.

e Descripcion del negocio
Se basa en el concepto del negocio, sus cualidades Unicas y del entorno que existe para sus

productos o servicios.

2 |bid*



e Analisis del entorno del negocio
Practicamente el analisis del entorno de negocio se encuentra resumido mediante una herramienta
denominada Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA); la cual que permite

obtener la informacién necesaria para el anlisis del mismo.

¢ Antecedentes del sector
Se compone de las caracteristicas y aspectos principales de la industria productora y

comercializadora de bebidas.

e Analisis competitivo
El anélisis competitivo recapitula el mercado objetivo 0 mercado meta, los competidores directos, las

fuerzas competitivas del mercado y la evaluacion de la ventaja competitiva.

¢ Analisis de mercado
Para realizar un analisis adecuado es necesario conocer diferentes tipos de mercado los cuales
son: mercados de consumo, industriales y de servicio.
= Mercados de Consumo: estos estan destinados al consumo individual.
» Mercados Industriales: comprenden productos y servicios que sirven para otras
organizaciones.

= Mercados de Servicio: son los que hacen transacciones de bienes de naturaleza intangible.

e Plan de marketing

Segun Kotler: Es el arte y ciencia de escoger mercados meta y captar, conservar y hacer crecer el
numero de clientes mediante la creacion, entrega y comunicacién al cliente de un valor superior. Se
deben establecer los objetivos del plan de mercadeo a corto, mediano y largo plazo, para ello es
necesario tener en cuenta los siguientes factores:

Aspectos demograficos, Variables economicas, Factores sociales y culturales, Factores legales y
politicos, Tecnologia.

e Plan de Produccion

Permite establecer los procesos, procedimientos, materias primas, mano de obra directa y los

costos indirectos de fabricacion, que se utilizaran para generar bienes y servicios.?

3Galindo Ruiz, Carlos Julio (2008). Manual para la Creacién de Empresas. (Colombia: Bogota. Tercera Edicion. Editorial Ecoe Ediciones. 2008)



¢ Plan financiero

El plan financiero tiene como objetivo primordial, cuantificar el dinero o capital disponible, de esta
forma poner en marcha el negocio. Con un detalle significativo de los costos de mantenimiento, asi
como el calculo de prevision de tesoreria. Por ultimo la determinacion del estado de resultados para

calcular el beneficio o pérdida que ha tenido en el periodo.4

2. EMPRENDEDURISMO
Emprendedurismo es la habilidad de identificar oportunidades y aprovecharlas; teniendo la
capacidad de organizar los recursos necesarios para lograrlo, enfrentando con resolucidn acciones

dificiles con la disposicién de asumir cualquier riesgo.

2.1 Definiciones
Segun Peter Ducker (1985) el Emprendedurismo es el proceso de identificar, desarrollar y dar vida a
una vision que puede ser una idea novedosa, una oportunidad o simplemente una mejor manera de
hacer las cosas; y cuyo resultado final es la creacion de una nueva empresa, formada bajo
condiciones de riesgo y considerable incertidumbre. La innovacion es la herramienta basica de los
emprendedores, el medio por el cual explotan el cambio como una oportunidad para un negocio o

servicio diferente.

2.2 Factores del Espiritu Emprendedor

Los elementos que intervienen en el proceso del emprendedurismo se definen a continuacién:

La Libertad: la actitud de todo emprendedor implica comenzar, investigar, arriesgarse, sin embargo,
esto solo es posible en un ambiente de libertad.

La Educacion: tiene sin duda alguna una gran influencia sobre la formacion de un perfil
emprendedor, ya que permite ver las oportunidades y analizar los recursos existentes.

El Entorno: el medio en el que se desenvuelve un emprendedor es uno de los factores mas
importantes, ya que es ahi donde se desarrolla el emprendedor.

El Escenario Institucional: es primordial, ya que beneficiara el surgimiento del espiritu

emprendedor, debido a que regula las actividades econdmicas y sociales.

4www.wikidor.com



2.3 Tipos de Emprendedurismo

Existe una serie de cualidades comunes para el emprendedor de éxito: la iniciativa, la creatividad, la

perseverancia o la tenacidad, ademas de tener gran capacidad para asumir riesgos, tolerancia a la

frustracidn, pasion por todo lo que hacen, intuicion y flexibilidad para adaptarse a la realidad del

entorno, por lo que se determinan diferentes tipos de emprendedores detallados a continuacion:

¢ Intraemprendedor: este tipo de emprendedor es el que aplica su talento dentro de la
organizacion.

e Entreemprendedor: es el que crea su propia empresa o desarrolla su propio emprendimiento.®

Segln Marcelo Berenstein: Periodista con mas de 20 afios de profesion y Director de

Emprendedores News, determina la personalidad del emprendedor en ocho tipos:

e Visionario: este es capaz de realizar diferentes tareas y hacerlas todas bien.

e Emprender por Necesidad: se ven obligados por las circunstancias a identificar oportunidades
en el entorno.

e Empresario Inversor: Seria el que tiene un capital y decide crear una compaiiia. Busca la
rentabilidad por encima de todo.

e Rastreador de Nuevas Oportunidades: es el emprendedor por excelencia, ya que es el que
conscientemente analiza el mercado en busca de necesidades.

e Emprendedor por Azar: son los que reconocen el papel del azar en sus inicios.

e Especialista: posee un perfil muy técnico y un punto de agudeza visual para detectar donde se
estan cometiendo errores y encontrar la forma de hacer algo diferente ya que es un especialista.

e Empresario Persuasivo: Es capaz de convencer a todos sus colaboradores y empujarles hacia
un mismo objetivo.

e Empresario Intuitivo: Tiene una gran dosis de intuicién, que le hace ir mas alla de lo que
aparece ante nuestra vision.

2.4 Caracteristicas del Emprendedurismo

Los emprendedores no son iguales, no obstante se puede mencionar algunas caracteristicas
esenciales que los emprendedores deben poseer para alcanzar sus objetivos: Virtudes, Valores y
Actitudes.

5 http://es.wikipedia.org/wiki/Emprendedor



2.4.1. Virtudes y Valores del Emprendedor
» Honestidad
Cualidad humana en que la persona elige actuar siempre en base a la verdad y la autentica
justicia.
o Solidaridad
Virtud de servicio y reconocimiento del bien comun, que busca una convivencia favorable y exitosa
para todos.
e Responsabilidad
Es la cualidad de cumplir correctamente con los deberes y asumir las consecuencias de actos
realizados.
e Amistad
Vinculo que proporciona la posibilidad de compartir experiencias y conocimientos que abarcan la
lealtad y confianza.
» Excelencia
Es el conjunto de practicas sobresalientes en la realizacion de una actividad, orientada al logro de
buenos resultados basados en el liderazgo, perseverancia, servicio a los demas, innovacion,

responsabilidad social y mejora continua.

2.4.2. Actitudes del Emprendedor
e  Objetivos de vida claros.
e Fe en su proyecto.
e Plan de implementacion.
»  Sacrificio de recursos para alcanzar los objetivos.
e Tomar riesgos en la vida.
e Energiay vitalidad.
e Actuar con honestidad.
o Esfuerzoy perseverancia.
e  Capacitacion.
e  Trabajar con ética y responsabilidad.
e Responsabilidad social.



3. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA

Dentro de las generalidades de la empresa se desarrollan aspectos como giro, tamafio y naturaleza
de la empresa ademas del marco legal, ya que es importante determinar cada uno de estos puntos
para la creacion de la empresa.

3.1 Giro de las Empresa
Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (codigo C.l.I.U), el giro o actividad

econdmica de una empresa se clasica de la siguiente manera:

Extractivas: son las empresas que proporcionan materia prima para otras industrias.

Comerciales. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un producto determinado
Industriales. Toda empresa de producciéon (manufacturera o de transformacién) que ofrezca un
producto final o intermedio (a otras empresas) se ubican en este giro.

Financieras. Empresas del sistema financieros que efectian préstamos a personas y empresas

Servicio. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se clasifican en este giro.

3.1.1. Tamano de las Empresa

En cuanto al tamafio segun el Ministerio de Economia (MINEC) existen tres tipos de empresa
acorde a su tamafio:

e Cuenta propia o autoempleo: toda persona que desarrolla una actividad econdémica en
forma independiente en un lugar fijo o ambulante sin trabajadores remunerados y ventas
anuales de hasta $5715.00.

e Microempresa: persona natural o juridica que opera en el mercado produciendo y/o
comercializando bienes o servicios por riesgo propio, con un nivel de ventas brutas anuales
de hasta $100000 y hasta 10 trabajadores remunerados.

e Pequefia empresa: persona natural y juridica que opera en el mercado produciendo y/o
comercializando bienes o servicios por riesgo propio, a través de una unidad organizativa
con un nivel de ventas brutas anuales hasta de $1000000; y hasta 50 trabajadores
remunerados.

e Mediana empresa: persona natural o juridica que opera en el mercado produciendo y/o
comercializando bienes o servicio por riesgo propio, a través de una unidad organizativa,
con un nivel de ventas brutas anuales hasta de $7.0 millones y hasta 100 trabajadores

remunerados.



3.1.2. Naturaleza de las Empresa
e Publica: el capital proviene del estado, las cuales son Gobierno Central, Instituciones

auténomas, Instituciones semiautonomas, municipales.

e Privado: son aquellas en que el capital proviene de particulares, las cuales son sociedades
de persona, sociedades en nombre colectivo, sociedades de responsabilidad limitada, las
sociedades en comandita simple y por acciones y sociedades anonimas.

e Mixtas: el capital proviene una parte del estado y la otra de particulares

e Cooperativas: (art. 19 del cddigo de comercio) socios que responden limitadamente e

ilimitadamente.5

4. INDUSTRIA DE BEBIDAS EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR

A medida que la poblacion de las ciudades fue en aumento, las fuentes de agua limpia comenzaron
a escasear, haciéndose cada vez mas necesario buscar métodos efectivos para purificarla,
sometiéndolas a estrictos tratamientos de purificacion antes de utilizarla. A consecuencia de esto
surge la necesidad de la poblacién de protegerse de los factores que afectan la salud a través del
agua que se ingiere por esto nacen en El Salvador las empresas productoras de agua purificada.Las
empresas productoras y comercializadoras de agua purificada se ubican en el sector de la industria
manufacturera en la division de Alimentos y Bebidas especificamente en el sector de bebidas.

Segun el Cadigo Industrial Internacional Uniforme (CIIU), la manufactura se agrupa por diferentes
ramas de actividad econdmica entre las cuales se encuentra la Produccion de Alimentos y Bebidas.
Dicha industria se divide en dos sectores, el primero dedicado a la fabricacién de alimentos como:
Produccion y procesamiento de carne, pescado, frutas, legumbres, hortalizas, aceites, grasas,
lacteos, molineria, azlcar, cereales, panaderia etc. Y el sequndo Sector dedicado a la Produccion de
Bebidas entre las cuales se encuentras los subsectores dedicados a la elaboracién de bebidas
alcohdlicas como vinos, cervezas y malta; elaboracion de bebidas no alcohdlicas como sodas,

gaseosas, jugos, refrescos hielo y paletas; y el subsector de agua Envasada, Natural y Mineral.

4.1 Subsector de Agua Purificada y Envasada

El subsector de agua purificada y envasada tiene como fin brindar a la poblacién salvadorefia una
amplia oferta de agua envasada o embolsada con diferentes precios y presentaciones que dan al

6Serrano Ramirez, Américo Alexis (1999). Administracion | y II. (El Salvador: Primera Edicion. Editorial Talleres Graficos UCA. 1999). Pag. 56 y 57
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publico la oportunidad de decidir qué tipo de agua consumir y asi poder optar por una marca
predilecta. Muchas de las empresas dedicadas a este rubro no solo se dedican al tratamiento de
agua envasada y purificada, sino también incluyen otras actividades como la fabricacion de jugos y
refrescos. Las empresas procesadoras y embotelladoras de agua son aquellas entidades formadas
por elementos humanos, materiales y financieros dedicados a la explotacién comercial de agua
purificada cuyo objeto principal es la obtencién de utilidades. Hay dos tipos de empresas dedicadas
a este rubro: las grandes empresas que cuentan con maquinaria de alta tecnologia y que ofrecen el
producto en diversas presentaciones de envasado y las pequefias empresas que se dedican a la

purificacidén del agua mediante filtros caseros y que ofrecen su producto en una sola presentacion.

En El Salvador las empresas comercializadoras de agua purificada, surgen de la necesidad de la
poblacidn por protegerse de los factores que afectan a la salud a través del agua contaminada que
se ingiere. Por ello se crea en 1958 la primera empresa denominada Embotelladora Salvadorefia
S.A., teniendo como rubro la elaboracién y distribucion de bebidas gaseosas. Esta empresa a partir
de las necesidades de la poblacion decide extender su rubro con la purificacion y comercializacion
de agua natural; con la mision de garantizar que en cada botella de agua, el consumidor encuentre
un simbolo de pureza y calidad; es asi que la denominan con el nombre de “Agua Cristal”. El
surgimiento de dicha empresa en el pais, origino una contribucion al crecimiento de la economia
nacional con la aparicién de maquinaria y equipo especializado, de igual manera fue una fuente
generadora de empleos ya que se necesitaba de recurso humano con voluntad y capacidad para
poder realizar el trabajo de produccion y distribuciéon del producto. Con la responsabilidad de
promover el producto y de comenzar a proyectar una imagen al consumidor, en 1958 la Asociacion
Internacional de Embotelladores (IBWA), que es la autoridad mundial reconocida en materia de
calidad, designa a National Sanitation Foundation (NSF) fundada en 1944, como el organismo
responsable de hacer auditorias de cumplimiento de normas de calidad. La empresa Embotelladora
Salvadorefia S.A, logra cumplir con los requisitos esperados por tales entidades y cambia de nombre
comercial, pasando a ser Industrias La Constancia S.A la cual es considerada en la actualidad como
la embotelladora de agua mas moderna en Centro América, debido a que Industrias Cristal se ha
adaptado a las normas mas estrictas, que son promulgadas por IBWA 'y NSF.

En la actualidad las empresas que se dedican a dicho rubro estan siendo cada vez mas
demandadas, ya que el ente publico encargado de elaborar y suministrar el vital liquido como lo es el
Agua Natural (Administracion Nacional de Acueductos y Alcantarillados ANDA), no cumple con los
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estandares de calidad requeridos para que pueda ser ingerida por la poblacién. El agua envasada
permite al consumidor estar seguro de la calidad y pureza del agua, todo esto garantizado a través
de los procesos de calidad exigidos por el Departamento de Saneamiento Ambiental, Seccién de
Higiene de los Alimentos, del Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social.

Debido a lo anterior surgen las empresas purificadoras y comercializadoras de agua que son fuentes
importantes para las empresas y consumidores; ahora son mas las personas que demandan dicho
producto debido a que la sociedad es consciente de los beneficios que adquiere el consumir agua
purificada. Las empresas purificadoras de agua debido a las exigencias del Ministerio de Salud y
Asistencia Social se han visto en la necesidad de mejorar su competitividad en el mercado para logar
gradualmente un mejor posicionamiento frente a las demas empresas del mismo rubro.

Actualmente en el Registro de Alimentos y Bebidas del Ministerio de Salud Publica y Asistencia
Social (MSPAS), se encuentran registradas 89 empresas que se dedican a comercializar 100 marcas
de agua envasada. De estas 89 empresas, 61 son envasadoras nacionales, 7 son empresas que
importan agua envasada de otros paises y 21 no han sido identificadas como envasadoras
nacionales o importadoras de agua. (Ver Anexo No. 5). Segun los datos obtenidos en el registro del
MSPAS se pueden identificar 32 empresas productoras y comercializadoras de agua envasada
ubicadas en el Area Metropolitana de San Salvador, de las cuales 30 son nacionales y 2 son

importadas. (Ver Anexo No. 6)

4.2 Caracteristicas del Area Metropolitana de San Salvador

El area Metropolitana de San Salvador esta conformada por catorce municipios de los cuales 12
pertenecen al departamento de San Salvador y dos al departamento de La Libertad (Ver anexo No.
7); con un total de 1,566,629 habitantes (Ver Anexo No. 8). Fue instituida en el afio 1993, a través
del Decreto Legislativo No. 732 de la Ley de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Area
Metropolitana de San Salvador y de los Municipios Aledafios. Dicha ley define que, en funcion de su
desarrollo urbano, estos municipios constituyen una sola unidad urbanistica. A partir de 1990, se
consideraba que el desarrollo urbano del Municipio de San Salvador y de los municipios aledafios
estaba teniendo un notable crecimiento, y que incluso se definia como una gran ciudad. Tal situacion
requeria la planificacion y control del desarrollo urbano de esos municipios y su conformacién como

un area metropolitana.’

Thitp://lwww.ipgaramss.org/amss/
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4.3 Descripcion de los Municipios del Area Metropolitana de San Salvador

4.3.1. Municipio de Antiguo Cuscatlan
Antiguo Cuscatlan es un municipio de El Salvador, perteneciente al departamento de La Libertad y al
area metropolitana de San Salvador, esta ubicado al suroeste del departamento de San Salvador,
colinda al sur con Nuevo Cuscatlan, Huizucar y San Marcos, al este con San Salvador y al oeste con
Santa Tecla. Tiene una poblacion de 33.698 habitantes (segun el censo hecho en el afio 2007).Con
19.41 Km? de extension Geografica. La Fecha de Fundacion como Villa fue en 1971 y como Ciudad
en 1987, Sus Fiestas Patronales dedicadas a los Santos Nifios Inocente se celebran del 20 al 29 de
Diciembre. Entre sus Atractivos Turisticos Culturales estan: La Basilica de Guadalupe y el jardin
Boténico del Plan de la laguna.8En esta ciudad estd ubicada la Zona Industrial Plan de La Laguna,
en la cual se albergan muchas empresas industriales. Entre estas se encuentran Dulcerias (Central
Dulcera), Industria plastica (Salvaplastic), Maquila (Industria Merlet), fabricas de Harinas para
consumo humano (Harissa), Concentrados para Animales (Aliansa), entre muchas otras. Ademas se
encuentra ubicados los centros de comercio como: La Gran Via, Multiplaza, Las Cascadas, los

cuales generan ingresos para la economia de este municipio.

4.3.2. Municipio de Apopa
El Municipio de Apopa, esta ubicado en el Distrito de Tonacatepeque, del departamento de San
Salvador. Limita al Norte con Nejapa y Guazapa, al Sur con los de Ciudad Delgado, Mejicanos,
Ayutuxtepeque y Cuscatancingo, al Este con los de Ciudad Delgado y Tonacatepeque y al Oeste con
el de Nejapa. La extension geogréafica es de 51.8 Km2, con una poblacion de 131,286 habitantes.’La
Fecha de Fundacion como Villa fue en 1874 y como Ciudad en 1921, Las Fiestas Patronales
dedicadas a Santa Catarina, se celebran del 20 al 25 de Noviembre. Entre sus Atractivos Turisticos
Culturales estan: Yacimiento de Fosiles.'® En el municipio se encuentran fabricas que se dedican a
la textileria, como la empresa INSINCA, que elabora ladrillos de cemento, productos metalicos, etc.
Asi mismo tiene dos centros comerciales, varios supermercados, farmacias, restaurantes de comida
rapida, entre otros. Apopa se caracteriza por ser un centro de desarrollo de la zona norte del Area
Metropolitana de San Salvador. En los ultimos afios, Apopa, ha recibido un mayor impulso con la

finalizacion del Periférico Norte.

8 http://es.wikipedia.org/wiki/Antiguo_Cuscati%C3%A1n
9 http://es.wikipedia.org/wiki/Apopa
1ohttp://www.elsalvador.travel/apopa/
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4.3.3. Municipio de Ayutuxtepeque

Municipio del Departamento de San Salvador, enmarcado en el Area Metropolitana de San Salvador.
Esta limitado al norte por el municipio de Apopa, al este por Cuscatancingo y Ciudad Delgado, al sur
por Mejicanos y al oeste por Apopa. La extension geografica es de 8.4 Km2, con una poblacién de
34,710 habitantes.Las Fiestas Patronales dedicadas a San Sebastian Martir, se celebran del 20 de
enero al 1 de febrero. Entre sus Atractivos Turisticos Culturales esta una zona verde protegida: El
Bosque, espacio en el cual se realizan caminatas y se pueden apreciar los diferentes cultivos.!!

La actividad comercial de este municipio se encuentra en los pequefios y grandes negocios que
existen, los cuales se pueden mencionar: las tiendas, supermercados, talleres, comedores,

farmacias, entre otros.

4.3.4. Municipio de Cuscatancingo
Cuscatancingo es un municipio del Distrito y Departamento de San Salvador. Esta limitado al norte
por Mejicanos y Ciudad Delgado, al este por Ciudad Delgado, al sur por San Salvador y al oeste por
Mejicanos. Se encuentra ubicado a 4 km de la Ciudad de San Salvador. La extension geografica es
de 5.4 Km2, con una poblacion de 66,400 habitantes. La Fecha de Fundacién como Ciudad en 1999,
Las Fiestas Patronales dedicadas a Inmaculada Virgen de Concepcion, se celebran del 7 al 8 de
Diciembre. Entre su Atractivo Turistico Cultural esta: Rio San Antonio.'2 Cuscatancingo posee un
gran numero de negocios los cuales ayudan al crecimiento econdmico del municipio, los mas
destacados son: ferreterias, tiendas, talleres, comedores. Ademas de su actividad turistica con la

que cuenta este municipio.

4.3.5. Municipio de Delgado
Ciudad Delgado es un municipio ubicado en el departamento de San Salvador. Limita al Norte con
Apopa y Tonacatepeque; al Este con Tonacatepeque y Soyapango, al Sur con Soyapango y San
Salvador, y al Oeste por Cuscatancingo, Mejicanos y Ayutuxtepeque. La extensién geografica es de
33.4 Km2, con una poblacion de 120,200 habitantes. La Fecha de Fundacién como Villa fue en 1935
y como Ciudad en 1986, Las Fiestas Patronales dedicadas a Santiago Apostol, se celebran del 25 al

26 de Julio. Entre su Atractivo Turistico Cultural esta; Casa de la cultura.’s

" http://es.wikipedia.org/wiki/Ayutuxtepeque
12 http://es.wikipedia.org/wiki/Cuscatancingo
13 http://www.elsalvador.travel/ciudad-delgado/
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El municipio alberga industrias maquileras, fabricantes de materiales para la construccidn, fabricas
de lapices, industria pirotécnica, entre otras. En cuanto al comercio sobresalen las ventas de
repuestos y accesorios para vehiculos, ubicados en su mayor parte a lo largo de la carretera Troncal
del Norte. También en la localidad se encuentran moteles, restaurantes, y pequefios negocios
familiares.
4.3.6. Municipio de llopango

llopango es un municipio ubicado en el departamento de San Salvador. Esta limitado por
Tonacatepeque y San Martin, al Norte; el Lago de llopango, al Este; Santiago Texacuangos y Santo
Tomas, al Sur; y Soyapango, al Oeste. La extension geogréfica es de 34.6 Km2 con una poblacién
de 103,862 habitantes. La Fecha de Fundacion como Villa fue en 1967 y como Ciudad en 1971, Las
Fiestas Patronales dedicadas a San Cristobal, se celebran del 31 al 16 de Noviembre. Entre sus
Atractivos Turisticos Culturales estan: Lago de llopango y Museo de la Aviacién dentro del
Aeropuerto Militar.'4

Para llopango la actividad industrial se encuentra en la denominada «Zona Franca de San Bartolo» y
el Bulevar del Ejército. En este lugar se localizan fabricas dedicadas a la elaboracion de diversos
productos, entre ellos se incluyen alimenticios, hilados y tejidos, muebles de madera y metal, papel,
carton y fosforos. Dentro de su actividad comercial hay establecimientos que incluyen abarroterias,

almacenes, farmacias, restaurantes y comedores, ademas el Centro Comercial de Alta Vista.

4.3.7. Municipio de Mejicanos

Mejicanos es un municipio del departamento de San Salvador, Esta limitado al norte, por Apopa y
Ayutuxtepeque; al este, por Delgado y Cuscatancingo; al sur y al oeste, por San Salvador. La
extension geografica es de 22.1km2, con una poblacion de 140,751 habitantes. La Fecha
de Fundacion como Villa fue en 1888 y como Ciudad en 1948, Las Fiestas Patronales dedicadas a la
Virgen del Transito, se celebran del 8 al 15 de Agosto. Entre sus Atractivos Turisticos Culturales
estan: Rio San Antonio y Volcan el Picacho.'s

Mejicanos cuenta con varias industrias entre la que mas se destaca es Melher la cual se dedica a la
elaboracion de golosinas, ademas su actividad comercial se desarrolla gracias al centro comercial

Unicentro Metropolis.

14 http://es.wikipedia.org/wiki/llopango
15 http://www.ipgaramss.org/?cat=1011&title=Mejicanos&lang=es
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4.3.8. Municipio de Nejapa
Nejapa es un municipio del departamento de San Salvador, Limita al Norte con Quezaltepeque y
Aguilares; al Este con Guazapa y Apopa; al Sur con San Salvador y Santa Tecla; y al Oeste con
Quezaltepeque. La extension geografica es de 83.4 km2 con una poblacion de 29,458 habitantes.
La Fecha de Fundacion como Villa fue en 1878 y como Ciudad en 1959, Las Fiestas Patronales
dedicadas a San Jerénimo Doctor, se celebran del 24 al 30 de Septiembre. Entre su Atractivo
Turistico Cultural esta: La Celebracion anual de las Bolas de Fuego, que conmemora la erupcion del
cerro del Playon.'8 En este municipio se encuentran ubicadas algunas embotelladoras de bebidas,
panaderias, carpinterias, molinos de nixtamal, ademéas hay locales comerciales de farmacias,
zapaterias, ferreterias, comedores y otros. También se encuentra en su actividad turistica el
balneario Turicentro de Nejapa.

4.3.9. Municipio de San Marcos
San Marcos es un municipio del departamento de San Salvador, Esta limitado al Norte por San
Salvador y Soyapango; al Este por Santo Tomas; al Sur, por Panchimalco y al Oeste por San
Salvador. La extension geografica es de 14.7 km2, con una poblacion 63,209 habitantes. La Fecha
de Fundacion como Villa fue en 1966 y como Ciudad en 1976, Las Fiestas Patronales dedicadas a
San Marcos Evangelista, se celebran del 24 al 25 de Abril. Entre sus Atractivos Turisticos Culturales
estan: Cerro Loma Larga y Cerro San Jacinto.!”
En este municipios se encuentran Industrias como: de alimentos, tratamiento de agua purificada,
elaboracion de pastas alimenticias, plasticos, embutidos, colchones, calzado, ladrillos y tubos de
cemento, mecanica automotriz, etc. En cuanto al comercio existen tiendas, farmacias, bazares,

pequefios supermercados.

4.3.10. Municipio de San Martin
El municipio esta limitado por San José Guayabal y Oratorio de Concepcién, al Norte; San Bartolomé
Perulapia y San Pedro Perulapéan, al Este; por llopango y el Lago de llopango, al Sur; y al Oeste por
Tonacatepeque.La extension geografica es de 55.8 km2 con una poblacién 72,758 habitantes. La
Fecha de Fundacion como Villa fue en 1894 y como Ciudad en 1946, Las Fiestas Patronales
dedicadas a San Martin Obispo, se celebran del 1 al 11 de Noviembre. Entre sus Atractivos

Turisticos Culturales estan: Lago de llopango.'8

16 http://es.wikipedia.org/wiki/Nejapa
17 http://es.wikipedia.org/wiki/San_Marcos_(municipio)
18 http://es.wikipedia.org/wiki/San_Mart%C3%ADn_(El_Salvador)
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En este municipios existen industrias que se dedican a la fabricacion de embases de gaseosas,
maquilas, carrocerias de camiones y pesca artesanal; ademas de otros negocios, entre tiendas,

salas de belleza, supermercados, restaurantes, entre otros.

4.3.11.Municipio de San Salvador

San Salvador es la capital de la Republica de El Salvador y la cabecera del departamento, Esta
ubicado en la zona central del pais. Limita al norte con Nejapa, Mejicanos, Cuscatancingo, y Ciudad
Delgado, al este con Soyapango y San Marcos, al sur con Panchimalco y también con San Marcos, y
al oeste con Antiguo Cuscatléan y Santa Tecla. La extension geografica es de 72.3 km2 con una
poblacion de 316,090 habitantes. La Fecha de Fundacién como Ciudad en 1546, Las Fiestas
Patronales dedicadas al Divino salvador del Mundo, se celebran del 1 al 6 de Agosto. Entre sus
Atractivos Turisticos Culturales estdn: Museo Nacional de Antropologia, Museo Militar, Museo
Nacional y Parque Zooldgico.?

San Salvador cuenta con numerosas industrias de produccion de alimentos, bebidas y artesanias.
También materiales de construccién, industrias farmacéuticas y quimicas. Ademas de negocios de
mecanica automotriz, y electrodomésticos. La actividad comercial de este municipio se basa en sus
diferentes centros comerciales entre los cuales se destacan Galerias y Metro Centro, ademas de sus

diferentes restaurantes ubicados en la Zona Rosa.

4.3.12.Municipio de Santa Tecla
Municipio y distrito del departamento de La Libertad. Esta limitado al norte, por Colén, San Juan
Opico, Quezaltepeque y Nejapa; al este, por San Salvador, Antiguo Cuscatlan, Nuevo Cuscatlén,
San José Villanueva y Zaragoza; al sur, por La Libertad y al oeste, por Talnique y Comasagua.La
extension geogréfica es de 112.2 km2, con una poblacion de 121,908 habitantes. La Fecha
de Fundacion como Ciudad en 1854, Las Fiestas Patronales dedicadas al Nifio Jesus, se celebran
del 16 al 25 de Diciembre. Entre sus Atractivos Turisticos Culturales estan: Boqueron y la
periquera.?0 La economia de Santa Tecla esta basada en el comercio de varios negocios de todo
tipo, desde pequefias tiendas hasta restaurantes lujosos. La produccion del café y el turismo también
toman roles importantes en la economia de este municipio. Ademas cuenta con dos mercados: el

Mercado Central y el Mercado Duefias.

19 http://es.wikipedia.org/wiki/San_Salvador#Historia
http://www.ipgaramss.org/?cat=1016&title=Santa Tecla&lang=es
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4.3.13.Municipio de Soyapango

La ciudad de Soyapango, es un municipio de El Salvador, ubicado en el departamento y area
metropolitana de San Salvador, limita al norte con Ciudad Delgado y Tonacatepeque, al sur colinda
con Santo Tomas y San Marcos, al este con el municipio de llopango y al oeste con Ciudad Delgado
y San Salvador.La extension geografica es de 29.7Km2, con una poblacion de 241,403 habitantes.
La Fecha de Fundacién como Villa fue en 1970 y como Ciudad en 1969, Las Fiestas Patronales
dedicadas a Virgen del Rosario, se celebran del 11 al 12 de octubre. Entre sus Atractivos Turisticos
Culturales estan: Finca Chantecuan.?!

En este municipio se desarrolla la actividad industrial mas fuerte del pais, destacando: productos
alimenticios, textiles, articulos de cuero, cerillos, productos farmacéuticos, pinturas, detergentes,
lejias, productos avicolas, objetos de papel y carbdn. Se destacan los grandes centros comerciales,
como Plaza Soyapango, Unicentro y Plaza Mundo. Con la apertura de  WALLMART vy la ferreteria

EPA, se ha generado fuentes de empleos y crecimiento econémico para el municipio.

4.3.14.Municipio de Tonacatepeque
Tonacatepeque es un municipio del departamento de San Salvador, Esta limitado por al norte, por
Guazapa y San José Guayabal (del departamento de Cuscatlan); al este, por San José Guayabal y
San Martin; al sur, por llopango; y al oeste, por Soyapango, Delgado y Apopa.La extension
geogréfica es de 67.6Km2, con una poblacion de 90,896 habitantes. La Fecha de Fundacién como
Villa fue en 1874 y como Ciudad en 1878, Las Fiestas Patronales dedicadas a San Nicolas Obispo,
se celebran del 1 al 6 de Diciembre. Entre sus Atractivos Turisticos Culturales estan: Balneario de
agua Caliente, ubicado en el cantdn El Transito.2?
Tonacatepeque cuenta con pequefios negocios: tiendas, farmacias, talleres, ferreterias, comedores,
entre otros. Los cuales contribuyen al crecimiento del municipio, ademas su actividad turistica en
donde se encuentra el Balneario “Agua Caliente” el cual es visitado por diferentes turistas tanto

extranjeros como del mismo municipio.

2http://es.wikipedia.org/wiki/Soyapango
Zhttp:/lwww.ipgaramss.org/?cat=1018&title=Tonacatepeque&lang=es



18

5. ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIO

5.1. RESUMEN EJECUTIVO

Es un breve anélisis de los aspectos mas importantes del plan, se presenta a los posibles socios,
inversores o entidades publicas con el propdsito de que sea lo primero que leen las personas
interesadas en el proyecto y a partir de su contenido detallado, les permita de forma comprensible
entender los alcances, componentes y su factibilidad entre otros.

El resumen ejecutivo varia dependiendo de la naturaleza de la empresa o negocio, debe describir en
pocas palabras el producto o servicio, el mercado, la estructura a proponer de la organizacion, los
factores criticos de éxito del proyecto, resultados esperados, las necesidades de financiamiento; se
incluye las cifras sobre las ventas proyectadas, consideraciones de tipo legal si las hubiera, y
cualquier otra informacién que se considere importante conocer con el fin de comprender las

operaciones del negocio. Este resumen debe presentarse en una o dos paginas como méximo.

5.2. DESCRIPCION DE LA IDEA DEL NEGOCIO

La descripcion de la idea consiste en explicar el punto fundamental de la iniciativa del negocio, de
donde nacio la idea etc., los factores que motivan esta idea y porque va a tener éxito, ademas
describe o indica cual es el producto o servicio, sus principales caracteristicas, las necesidades que
cubre y en qué mercado se vendera, describir el funcionamiento del producto, si es un producto que
ya existe, cual es la diferencia en el funcionamiento con el de la competencia, entre otros factores

claves que influyen en el éxito de la nueva empresa.( precio, ubicacion del local etc.).

5.3. PLAN DE ORGANIZACION

5.3.1. Definicion

Es el plan que refleja las generalidades de la empresa, filosofia empresarial, estructura

organizacional, sistema contable y registro de operaciones.

5.3.2. Objetivos

Establecer una estructura organizacional de la empresa para determinar las actividades de los
puestos de trabajos y las funciones generales de la empresa.
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5.3.3. Generalidades de la Empresa

5.3.3.1. Nombre de la Empresa
El nombre de la empresa es el que distingue una empresa de las demas, debera ser facil de recordar

y de sencilla pronunciacion; quiza un nombre corto sea mejor, cuando hablamos de que cientos de
personas deberan decirlo, escucharlo, verlo, etc. Ademas debe ser registrado para ser protegido por
la ley.

5.3.3.2. Direccion
Es la ubicacién o domicilio de la sociedad constituida, la cual debera estar presente en la escritura

social de la organizacion.

5.3.3.3. Logo de la Empresa
El logo respalda a los productos realizados por la empresa. Este puede ser un mensaje abreviado

de todos los valores de una marca y el cual esta compuesto de un grupo de letras, simbolos,
abreviaturas, cifras etc. con el objetivo de facilitar a las personas a la identificacion y asociacion
rapida con la empresa a la que le pertenece, ya que este la da a conocer por largo tiempo, de tal

modo que los receptores asocien el o los productos o servicios ofrecidos facilmente a ella.

5.3.3.4. Slogan de la Empresa
Segun Wikipedia "Un eslogan es una frase memorable usada en un contexto comercial o politico (en

el caso de la propaganda) como expresion repetitiva de una idea o de un propésito publicitario para

englobar tal y representarlo en un dicho."

5.3.3.5. Filosofia Organizacional
5.3.3.5.1. Mision Empresarial
Breve enunciado que manifiesta la razén de ser de la organizacion sintetizando los principales
propdsitos estratégicos y los valores esenciales que deberan ser conocidos, comprendidos y

compartidos por todas las personas que colaboran en el desarrollo del negocio.

5.3.3.5.2. Vision Empresarial
La vision es aquella idea o conjunto de ideas que se tienen de la organizacion a largo plazo. La

visidn de la organizacion a futuro expone de manera evidente y ante todos los grupos de interés el
gran reto empresarial que motiva e impulsa la capacidad creativa en todas las actividades que se
desarrollan dentro y fuera de la empresa.
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5.3.3.5.3. Objetivos Empresariales
Es el resultado que se espera obtener, y hacia el cual se encaminan el esfuerzo de conjunto, estos

ayudan al cumplimiento de la mision y determinan el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a
la realidad.
Los objetivos deben poseer ciertos rasgos:

e Seralcanzables en el plazo fijado

e Proporcionar lineas de accion especificas (actividades)

e Ser medibles (cuantificables)

e Serclaros y entendibles.23
Con base en el tiempo en que se pretende cumplir, los objetivos se clasifican en las siguientes
categorias

e Objetivos a corto plazo(6 meses a 1 afio)

e Objetivos a mediano plazo (de 1 a 5 afios)

e Objetivos a largo plazo (de 5 a 10 afios)?*

5.3.3.5.4. Valores Empresariales
Los valores son los cimientos de toda cultura humana y por tanto de toda cultura organizacional.

Estos conforman los principios éticos y el soporte filoséfico del ser y quehacer de la empresa,
mismos que permitiran de manera éptima el logro de los objetivos de productividad, calidad,

compromiso Yy satisfaccién de su personal y de sus clientes.2

5.3.3.5.5. Metas Empresariales
Los diferentes propositos que se deben cumplir para lograr el gran objetivo. Las metas son fines mas

especificos que componen el objetivo principal de la empresa.28

5.3.3.5.6. Politicas Empresariales
Para Serrano Ramirez (1999) las politicas son una guia o lineamientos de caracter general, que

indica el marco dentro del cual los jefes y subordinados podrén tomar decisiones, utilizando su

iniciativa y buen juicio. Es decir, que las politicas guian hacia el logro de los objetivos.

23 Rodriguez, Rafael (2001). El Emprendedor de Exito, Guia de Planes de Negocios. (México: editorial MC Graw Hill. 2001). Pag.18

24|pid23

2 hitp:/lwww.azc.uam.mx/publicaciones/gestion/num13/doc09.htm#empresariales1

% Serrano Ramirez, Américo Alexis (1999).Administracion |y Il. (El Salvador: Primera Edicion. Editorial Talleres Graficos UCA. 1999). Pag.82
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5.3.3.5.7. Estrategias Empresariales
La estrategia empresarial es la busqueda deliberada de un plan de accidn que desarrolle la ventaja

competitiva de una empresa y la acentle, de forma que esta logre crecer y expandir su mercado
reduciendo la competencia. La estrategia articula todas las potencialidades de la empresa de forma
que la acciéon coordinada y complementaria de todos sus componentes contribuya al logro de

objetivos definidos y alcanzables?.

5.3.4. Estructura Organizacional

La estructura organizacional esta constituida por el organigrama de la empresa, la administracion del
personal, el reglamento interno de la empresa asi como la descripcion de puestos y el sistema
contable de esta, los cuales se detallan a continuacion:

5.3.4.1. Organigrama de la Empresa
Es la representacion grafica de la estructura Orgénica de una Institucién o de una de sus areas
administrativas, en las que se muestran las relaciones que guardan entre si las unidades,
departamentos y secciones que la conforman.28

5.3.4.2. Administracion del recurso humano
La Administracion de Recursos Humanos consiste en la planeacion, organizacion, desarrollo y
coordinacion, asi como también el control de técnicas, capaces de promover el desempefio eficiente
del personal, dentro de la organizacién como medio que permite a las personas que colaboran en
ella alcanzar los objetivos individuales relacionados directa o indirectamente con el trabajo. Por tanto
se llama asi a la funcién o gestion que se ocupa de seleccionar, contratar, formar, emplear y retener
a los colaboradores de la organizacion. Estas tareas las puede desempefiar una persona o
departamento en concreto junto a los directivos de la organizacion.
El objetivo basico que persigue la administraciéon de Recursos Humanos con estas tareas es alinear
las politicas de RRHH con la estrategia de la organizacién, lo que permitira implantar la estrategia a
través de las personas, quienes son consideradas como los Unicos recursos vivos e inteligentes
capaces de llevar al éxito organizacional y enfrentar los desafios que hoy en dia se percibe en la
fuerte competencia mundial. Es imprescindible resaltar que no se administran personas ni recursos
humanos, sino que se administra con las personas viéndolas como agentes activos y proactivos

dotados de inteligencia, creatividad y habilidades intelectuales.

2http://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_empresarial
28 |bid26. Pag.111
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5.3.4.3. Reglamento interno de trabajo
El Reglamento Interno son disposiciones normativas obligatorias entre trabajadores y patronos
vinculados por un contrato individual que regulan el papel de las partes, sobre todo de los
trabajadores durante el desarrollo del contrato de trabajo, el cual esta conformado por la jornada
laboral, el salario que se devengara, las vacaciones, el aguinaldo asi como el lugar y dia del pago,

las Instancias a seguir ante peticiones, quejas o reclamos y las normas de convivencia.

5.3.4.4. Descripcion de Puestos
Para Alexis Serrano (2007) la descripcion de puestos es la narracion detallada de lo que se hace en
el puesto. Se preocupa por describir el contenido del puesto. Esta descripcién puede ser:
Descripcion genérica. Cuando la descripcion de puesto se hace breve y general para cada uno de
ellos. Se trata de definir un puesto, mencionando la competencia representativa que sea capaz de
definir dicho puesto.
Descripcion especifica. Cuando se describe uno por una las actividades, funciones y competencias

del puesto de trabajo.

5.3.5. Sistema Contable de la Empresa

Rafael Rodriguez (2001), lo determina como sindnimo de sistema de informacién, que es el proceso
de llevar ordenadamente, las cuentas de la empresa, estar informados de cual es la situacion
financiera de la misma y buscar alternativas atractivas que le permitan ahorrar en costo y/o gastos,

para aumentar sus expectativas de rendimiento.

5.3.5.1. Contabilidad de la empresa

La contabilidad es una técnica que se ocupa de registrar, clasificar y resumir las operaciones
mercantiles de un negocio con el fin de interpretar sus resultados. Por consiguiente, los gerentes o
directores a través de la contabilidad podran orientarse sobre el curso que siguen sus negocios
mediante datos contables y estadisticos. Estos datos permiten conocer la estabilidad y solvencia de
la compaiiia, la corriente de cobros y pagos, las tendencias de las ventas, costos y gastos generales,
entre otros. De manera que se pueda conocer la capacidad financiera de la empresa.2®

29 hitp://lwww.monografias.com/trabajos5/contab/contab.shtml
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5.4. PLAN DE MARKETING
Este documento es un estudio previo a una inversion, lanzamiento de un producto o creacion de un

negocio.

5.4.1. Definicion
Es uno de los planes mas evaluados con mayor detalle en un plan de negocio, la idea es establecer
objetivos comerciales coherentes con los objetivos de la empresa detallando como se van a
alcanzar, ademas busca explicar de una forma clara y realista, la forma en que la empresa haré el
negocio, es donde se explica porque los clientes dejaran de comprarle a la competencia para
convertirse en su cliente, cuales estrategias utilizara para lograrlo, que beneficios recibira el cliente al
utilizar sus productos o de qué manera los productos de la empresa llenaran una necesidad

existente en un segmento de mercado.30

5.4.2. Objetivos
a. ldentificar la necesidad de la demanda insatisfecha para introducir al mercado un producto mejor
de los que ya existen.
b. Establecer la cantidad de bienes y servicios que los consumidores estan dispuestos a consumir.

c. ldentificar los precios que los consumidores estan dispuestos a pagar por el producto o servicio.

5.4.3. Andlisis del Mercado

El estudio de mercado incluye los principios, elementos y partes del mercado.

5.4.3.1. Caracteristicas del Mercado
El mercado esta compuesto de vendedores y compradores que vienen a representar la oferta y la
demanda. Se realizan relaciones comerciales de transacciones de mercancias. Los precios de las

mercancias tienden a unificarse y dichos precios se establecen por la oferta y la demanda.3!

5.4.3.2. Demografia
Segun Stanton et.al (2007) La demografia se refiere a las caracteristicas de la poblacién, incluidos
factores como el tamafio, la distribucion y el crecimiento. Puestos que la gente es la que constituye
los mercados, las demografias son de especial interés para los ejecutivos de marketing.

3% Campos Martinez, Concepcién de Maria, et al. Disefio de un plan de negocio que ayude a los cunicultores en la creacidn de una empresa productora
y comercializadora de came de conejo ubicada en el municipio de Tacuba, departamento de Ahuachapan. Tesis UES 2009.
31 hitp://lwww.mercados.us/financieros/capitales/segmentacion/caracteristicas_del_mercado/
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5.4.3.3. Segmentacion de Mercado
Es la division del mercado total de un bien o servicio en varios grupos menores y homogéneos. La
esencia de la segmentacion es que los miembros de cada grupo son semejantes respecto de los

factores que influyen en la demanda. 32

5.4.3.4. Mercado meta
Philip Kotler, en su libro "Direccion de Mercadotecnia”, define el mercado meta o mercado al que se
sirve como "la parte del mercado disponible calificado que la empresa decide captar”. Segun Philip
Kotler, el mercado disponible calificado es el conjunto de consumidores que tiene interés, ingresos,

acceso Yy cualidades que concuerdan con la oferta del mercado en particular.

5.4.3.5. Perfil del consumidor
Para poder identificar a los consumidores es necesario tener algunos indicadores que permitan
establecer su perfil, entre los cuales se puede mencionar las caracteristicas demograficas, el estilo
de vida, la personalidad, percepcion, las creencias y actitudes, aprendizaje entre otros aspectos

que se pueden considerar para determinar este perfil.

5.4.3.6. Analisis de la Demanda
Segun Baca Urbina (2006) se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado. Por lo que establece que el anélisis de la demanda mide cuales son las fuerzas
(exportaciones, importaciones, produccion, consumo aparente) que afectan los requerimientos del
mercado con respecto a un bien o servicio, asi como determina la posibilidad de participacion del

producto y la satisfaccion de este.

5.4.3.7. Andlisis de la Oferta
La oferta es la cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a poner a
disposicion del mercado a un precio determinado. La oferta, al igual que la demanda es funcién de
una serie de factores, como son los precios en el mercado del producto, los apoyos
gubernamentales a la produccion.®3 Segun Baca Urbina (2006) El propdsito que se persigue
mediante el analisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una

economia puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien o un servicio

%Gtanton, J. William, et al. (2007).Fundamentos de Marketing. (México: 142 edicion. Editorial McGraw-Hill. 2007). Pag. 149
3 hitp://lwww.mailxmail.com/curso/oferta.htm
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5.4.3.8. Analisis de la Competencia
La competencia en economia, se dice que existe competencia cuando diferentes firmas privadas
concurren a un mercado a ofrecer sus productos ante un conjunto de consumidores que actuan
independientemente, y que constituye la demanda. El término también se usa, en sentido mas
coloquial, para aludir a las otras firmas que compiten por un mercado determinado: se habla asi de la

competencia para designar a los competidores especificos que tiene una firma.34

5.4.4. Estrategias de Posicionamiento
Es el uso que hace una empresa de todos los elementos que dispone para crear y mantener en la
mente del mercado meta una imagen particular en relacion con los productos de la competencia.
Al posicionar un producto, el mercaddlogo quiere comunicar el beneficio o los beneficios mas

deseados por el mercado meta.
Hay tres pasos en una estrategia de posicionamiento los cuales podemos mencionar:

Elegir el concepto de posicionamiento.

Para posicionar un producto o una organizacion, el vendedor debe empezar por determinar qué es
importante para el mercado meta. Se realizan estudios de posicionamiento para saber como ven los
miembros de un mercado meta los productos o las tiendas de la competencia en las dimensiones

importantes.

Disenar la dimension o caracteristica que mejor comunica la posicion.
Una posicion puede comunicarse con una marca, lema, apariencia u otras peculiaridades del
producto, el lugar donde se vende, el aspecto de los empleados y muchas otras formas sin embargo

algunas caracteristicas son mas eficaces que otras.

Coordinar los componentes de la mezcla del marketing para que comuniquen una posicion
congruente.

Aunque una o dos dimensiones sean las principales formas de comunicacién, todos los elementos
de la mezcla del marketing (producto, promocién, precio y distribucién) deben completar la posicién

pretendida. 3°

www.mega-consulting.com/herramientas/planempresa/7_organizacion.htm
%Stanton, J. William, et al. (2007).Fundamentos de Marketing. (México: 142 edicion. Editorial McGraw-Hill.2007). Pag. 163
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5.4.5. Mezcla del Marketing

5.4.5.1. Producto
Producto es todo aquello que ofrece la atencién de un mercado para su adquisicién, uso 0 consumo

que puede satisfacer una necesidad o un deseo.

v Clasificacion del Producto

En primera instancia, todos los productos se dividen en tres grandes categorias que dependen de las
intenciones del comprador o el tipo de uso y su durabilidad y tangibilidad. En ese sentido, se

clasifican de la siguiente manera;36

= Productos de consumo: Estan destinados al consumo personal en los hogares.
= Productos de negocios: La intencion de los productos de negocios es la reventa, su uso en
la elaboracion de otros productos o la provision de servicios en una organizacion.
= Productos segun su duracion y tangibilidad: Este tipo de productos esta clasificado
segun la cantidad de usos que se le da al producto, el tiempo que dura y si se trata de un
bien tangible o un servicio intangible.
Los primeros dos tipos de productos se distinguen en cuanto a quién los usara y como, mientras
que el tercero, esta en funcion a la cantidad de veces que se usa el producto, su duracién y
tangibilidad.

5.4.5.2. Precio
Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos mas amplios es la

suma, de los valores que los consumidores intercambian por el beneficio de poseer o usar el
producto o servicio.
Métodos para fijar precios:

1. Por costos.

2. Por demanda.

3. Por competencia.

4. Por capacidad de produccion

El establecimiento del precio es de suma importancia, pues éste influye mas en la percepcion que

tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. Nunca se debe olvidar a qué tipo de mercado

%Stanton, J. William, et al. (2007).Fundamentos de Marketing. (México: 142 edicion. Editorial Mc Graw-Hill. 2007). Pags 248 al 255.
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se orienta el producto o servicio. Debe conocerse si lo que busca el consumidor es la calidad, sin
importar mucho el precio o si el precio es una de las variables de decision principales. En muchas
ocasiones una erronea fijacion del precio es la responsable de la minima demanda de un producto o

servicio.

5.4.5.3. Plaza

Comprende las diferentes actividades que realiza la empresa para que el producto sea accesible y

esté a la disposicion de los consumidores objetivo.

5.4.5.4. Promocién

Las empresas ademas de hacer buenos productos, deben informar a los consumidores cuales son
los beneficios del producto y colocar los productos en la mente de los consumidores.

Para ello utilizan la promocién que es una mezcla de instrumentos tales como: la publicidad, las
ventas personales, las promociones de venta y las relaciones publicas.

Algunas formas de promocion son:

Anuncio

Es una promocidn no personal de articulos o servicios realizados por la empresa o0 una persona.

El proposito del anuncio es traducirse en una venta inmediata o una venta en alguna fecha posterior,
cuando el consumidor descubra que necesita el producto.

Publicidad

Es un anuncio indirecto, donde la noticia concerniente a un producto o servicio se planta en los
medios de comunicacion, como periddicos, radios, TV y revistas.

Venta personal

Cubre las actividades de los vendedores que tratan de persuadir a los clientes para que estos
puedan comprar el producto.

Promocion de ventas

Cubre aquellas actividades de comunicacién que no sean la publicidad, el anuncio o la venta
personal y que ayudan a hacer que el cliente compre los productos; son desplegados en tiendas,
exhibiciones, demostraciones y materiales en el lugar de venta, como carteles, banderines, etiquetas

etc.
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5.4.6. Analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

El analisis FODA es una herramienta que sirve para analizar la situacién competitiva de una
organizacion, e incluso de una nacion. Su principal funcidén es destacar las relaciones entre las
variables mas importantes para asi disefiar estrategias adecuadas, sobre la base del anélisis del

ambiente interno y externo que es inherente a cada organizacion.®

5.4.6.1. Andlisis Interno

Es tan necesario conocer los factores externos que nos rodean como conocer los internos que van a
influir en el desarrollo de la iniciativa, o lo que es lo mismo, conocernos a nosotros mismos. La
importancia de conocer y analizar los factores internos de la empresa, de manera independiente, sin
ser ni excesivamente indulgentes ni extremadamente estrictos, nos daréd una idea de nuestras
posibilidades y capacidades, asi como de nuestros puntos fuertes a potenciar y los débiles a cubrir y

enmendar.38

5.4.6.2. Analisis Externo

El anélisis externo es el que esta conformado por los factores que rodean a la organizacion y que
influyen en el funcionamiento de esta; entre estos factores podemos mencionar: la estabilidad
politica del pais, el sistema de gobierno, las tendencias fiscales, la legislacién laboral, el empleo y

desempleo.

Un andlisis externo supone la recogida de informacion, su analisis propiamente dicho y la

elaboracion de conclusiones relevantes.39

37Stoner, Andrew (1996).Administracion. (México: Editorial Prentice Hall. segunda Edicién. 1996). P4ag. 41
38 http://www.mailxmail.com/curso-creacion-empresas-emprendedores/analisis-interno
3 hitp://lwww.mailxmail.com/curso-creacion-empresas-emprendedores/analisis-externo
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5.5. PLAN DE PRODUCCION

5.5.1. Definicion
El plan de produccién detalla la forma de elaboracion de los productos que se van a comercializar,
se identifica el recurso humano y materiales necesarios, el plan de produccion permite evaluar el

negocio para su implementacion.

5.5.2. Objetivos
Uno de los objetivos principales de este plan es establecer los recursos humanos y materiales que
se requeriran en los procesos productivos con el fin de entregar los productos o servicios en las
fechas y cantidades acordadas, ademas conseguir que estos productos o servicios que se fabriquen
0 presten sean dentro de los costes previstos y que estos costes sean minimos, para mayor

beneficio empresarial.

5.5.3. Caracteristicas del Producto
Las caracteristicas son el conjunto de atributos que se incorporan al producto, en este apartado se
describe el producto como la marca, empaque, etiqueta ademas se clasifican los productos su

tecnologias de produccion y la localizacion de la materia prima.

5.5.4. Descripcion del Producto
Para William Stanton et. Al. (2004), define el producto: como un conjunto de atributos tangibles e
intangibles que incluyen entre otras cosas empaque, color, precio, calidad y marca, junto con los
servicios y la reputacion del vendedor. Un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar una
persona o una idea.
Se concluye que un producto es cualquier cosa que pueda ofrecerse a la atencién de un mercado
para la adquisicion. Utilizacion o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo; incluye

objetos fisicos, servicio, personas, lugares, organizaciones e ideas.

5.5.4.1. Marca
La palabra marca es amplia; abarca otros términos mas estrechos. Una marca es un nombre o
simbolo con el que se trata de identificar el producto de un vendedor o grupo de vendedores y de

diferenciarlo de los productos competidores.40

40 Stanton, J. William, et al. (2007).Fundamentos de Marketing. (México: 142 edicién. Editorial McGraw-Hill.2007). Pag. 302
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Ademas resaltar que un nombre de marca puede contener palabras, letras 0 nimeros que se
pueden enunciar verbalmente y un simbolo de marca es la parte de esta que aparece en forma de

signo, trazo, dibujo, o color de tipo de letra distintivos.

5.5.4.2. Empaque
El empaque consiste en todas las actividades de disefio y produccion del contenedor o envoltura de
un producto. El empaque se hace con la intension de servir a varios propositos vitales:
= Proteger al producto en su camino al consumidor final.
= Protege el producto después de su compra.
= Ayuda a lograr la aceptacion del producto de intermediarios.

= Ayudan a persuadir a los consumidores a comprar el producto.4!

5.5.4.3. Etiqueta
La etiqueta es la parte de un producto que transmite informacion sobre el producto y el vendedor. La
etiqueta puede ser parte del empaque o puede estar adherida al producto: hay tres tipos de etiqueta:
= Una etiqueta de marca es sencillamente la etiqueta sola aplicada al producto al empaque.
= La etiqueta descriptiva de informacion objetiva acerca del uso del producto, su hechura,
cuidado, desempefio u otras caracteristicas pertinentes.
= La etiqueta de grado identifica la calidad juzgada del producto mediante una letra, un
numero o una palabra.*2
Para Kerin, Roger A. et al. La etiqueta "es una parte integral del empaque y suele identificar al
producto o marca, quién lo hizo, dénde y cuando se hizo, cémo debe usarse y el contenido y los
ingredientes del paquete”
5.5.4.4. Tecnologia de la Produccion
Segun Baca Urbina (2006) Existen factores reiterativos en la etapa de elaboracidén dentro de una
industria, que esta implicita en cualquier tecnologia seleccionada, y éstos son:

= Operacionalizacion del proceso, que incluye los requisitos de calidad y estandares de
fabricacion.

= Uso de la capacidad instalada 6ptima.

= Fuentes de abastecimiento (suministros e insumos)

e Mano de obra disponible.

e Asistencia técnica que se requiere.

4bid*. Pag.317
42bid*0.Pag. 320
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e Experiencia en el uso de la tecnologia seleccionada.

e Posibilidad de adecuacion e integracion a plantas existentes.

o Aspectos medioambientales.
La eleccion de la tecnologia a utilizar debe hacerse con relacidn a los procesos, la capacidad de
produccion, la maquinaria y equipo, los desechos industriales y aspectos relativos a la propiedad
intelectual.
Todo proyecto, dependiendo de su naturaleza, necesitara de uno o varios asesores o consultores en
el aspecto técnico que planificarédn los equipos y maquinaria, recursos humanos y procesos a
emplear.

5.5.4.5. Localizacion de Materia Prima e Insumos

La determinacion del tipo de materias primas se deriva del producto a fabricar, del volumen
demandado y del grado de utilizacién de la capacidad instalada.
Para producir un bien o servicio, que cumpla con las especificaciones y normas de calidad
requeridas por el mercado demandante, es necesario seleccionar cuidadosamente las materias

primas e insumos que intervendran en la fabricacién de dicho producto.

Puesto que la factibilidad de un proyecto de inversién depende, en gran medida, de la disponibilidad
de materias primas. Es necesario definir las caracteristicas, requerimientos, disponibilidad, costos de
las materias primas e insumos necesarios para la produccion de los bienes o servicios. Incluso en
multiples ocasiones, el proyecto surge a partir de la existencia de materias primas susceptibles de

ser transformadas o comercializadas.

5.5.5. Proceso Productivo
Gabriel Baca Urbina expresa que “el proceso de produccion es el procedimiento técnico que se
utiliza en el proyecto para obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica como la
transformacion de una serie de insumos para convertirlos en productos mediante una determinada
funcion de produccion. Para representar y analizar el proceso productivo existen varios métodos y

dependera de los objetivos del estudio la aplicacion de uno de estos.

5.5.5.1. Técnica de Analisis del Proceso de Produccion
La utilidad de este analisis es basicamente cumplir con el objetivo de facilitar la distribucién de la

planta aprovechando el espacio disponible en forma optima, lo cual a su vez, optimiza la operacion

de la planta mejorando los tiempos y movimientos de los empleados y las maquinas.
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5.5.5.2. Diagrama de Bloques
Es un método sencillo para representar un proceso; cada rectangulo o bloque se une con el anterior

y por medio de flechas indican tanto la secuencia de las operaciones como la direccion del flujo, los

cuales se comenzaran en cada parte superior de la hoja.

5.5.5.3. Diagrama de Flujo de Proceso
Este posee mayor detalle e informacién que el anterior, ya que este usa una simbologia para

representar graficamente las actividades y operaciones efectuadas entre diferentes unidades o al

interior de las mismas.

5.5.6. Disefio de Distribucion de la Planta
Una buena distribucién de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo aceptables y
permite la operacion mas economica, a la vez que mantiene las condiciones 6ptimas de seguridad y
bienestar para los trabajadores.
Los objetivos y principios basicos de una distribucion de la planta son los siguientes:

¢ Integracion total: consiste en integrar en lo posible todos los factores que afectan la
distribucion, para obtener una visién de todo el conjunto y la importancia relativa de cada factor.

e Minima distancia de recorrido: al tener una visién general de todo el conjunto, se debe tratar
de reducir en lo posible, en manejo de materiales, trazando el mejor flujo.

o Utilizacion del espacio cubico: aunque él espacio es de tres dimensiones, pocas veces se
piensa en él espacio vertical. Esta accion es muy util cuando se tienen espacios reducidos y su
utilizacion debe ser maxima.

e Seguridad y bienestar para el trabajador: Este debe ser uno de los objetivos principales en
toda distribucion.

e Flexibilidad: se debe obtener una distribucién faciimente reajustada a los cambios que exija el
medio, para poder cambiar el tipo de procesos de la manera mas econdmica, si fuera

necesario.43

5.5.7. Proveedores
Todo negocio requiere de diversos elementos para poder operar. Los proveedores de una empresa
son todos aquellos que le proporcionan a ésta los recursos materiales, insumos y otros elementos

necesarios para su operacion diaria.

43 Baca Urbina, Gabriel (2006).Evaluacién de Proyectos. (México: 62 Edicién. Editorial. Mc Graw-Hill, 2006). Pag. 117
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5.5.8. Requerimiento de Maquinaria y Equipo

La estimacion de la maquinaria y equipo se debe realizar tomando en cuenta los siguientes
aspectos:

1. La capacidad de produccién de la maquinaria.

2. Los dias habiles de trabajo.

3. Elnumero de turnos.

4. Las horas legales y horas efectivas por turno.
Los requerimientos de maquinaria y equipo se pueden estimar considerando:

1. La hoja de ruta.

2. Las necesidades mensuales del producto.
Una vez establecida en forma analitica la maquinaria y equipo a necesitar, de acuerdo a los

requerimientos de produccion, deberéa elaborarse el resumen de la maquinaria y equipo a utilizar.

5.5.9. Requerimiento de Materiales

El requerimiento de materiales, es un sistema de planificaciéon de la produccién y de gestion de
stocks (o inventarios) que responde a las preguntas: ;qué? ;Cuanto? y jcuando?, se debe fabricar
ylo aprovisionar. El objetivo es brindar un enfoque mas efectivo, sensible y disciplinado para
determinar los requerimientos de materiales de la empresa.

Asi pues, el requerimiento de materiales consiste esencialmente en un calculo de necesidades
netas de los articulos (productos terminados, subconjuntos, componentes, materia prima, etc.)
introduciendo un factor nuevo, no considerado en los métodos tradicionales de gestion de stocks,
que es el plazo de fabricacion o plazo de entrega en la compra de cada uno de los articulos, o que
en definitiva conduce a modular a lo largo del tiempo las necesidades, ya que indica la oportunidad
de fabricar (o aprovisionar) los componentes con la debida planificacion respecto a su utilizacién en

la fase siguiente de fabricacion.4

5.5.10. Requerimiento de Mano de Obra
Identificar la mano de obra requerida para lograr los objetivos del proyecto, indicar la cantidad,
calificacion, modalidad de contratacién, sueldo, beneficios, son algunos de los aspectos que se
deben de tomar en cuenta al momento de escoger la localizacién por lo que se consideran los

siguientes factores:

44 http://www.monografias.com/trabajos23/planeacion-requerimientos/planeacion-requerimientos.shtml
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= Determinar cualitativamente y cuantitativamente los tipos de mano de obra necesaria en el
proceso productivo de la empresa.
Ademas es importante describir los tipos de mano de obra necesarios para la ejecucion del proyecto:
la mano de obra directa que es la que interviene en la fabricacion de los productos, ya sea
manualmente o a través de una maquina, y la mano de obra indirecta, que es la que interviene
brindando apoyo a la funcion de fabricacién de los productos, ya sea en labores de supervision,

mantenimiento, transporte y otros.

5.5.11. Capacidad de Produccion

La capacidad de la planta se refiere a lo que se puede producir en tiempos determinados dentro de
esta, para medirlo se pueden utilizar los siguientes recursos:

a) Materiales

b) Instalaciones

c) Maquinas y herramientas

d) Recursos humanos
Esto puede resumirse en:

a) Tierra

b) Trabajo

c) Capital
Es decir son los factores que permiten medir la capacidad que tiene la planta para la produccién.
Es por esto que como primer dato necesitamos la prevision de la produccién que se va a necesitar,
la cual se basa a su vez en la perspectiva de ventas, desde luego considerando la situacion
financiera.
Esto resulta una informacién esencial para la valorizacién del equipo que se necesita encaso de no
tener capacidad productiva suficiente, lo cual trae consigo el calculo del nimero de horas que va a

trabajar el equipo semanalmente.
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5.6. PLAN FINANCIERO

El plan financiero es una herramienta que le permite a emprendedores y empresarios tener una
vision cuantificada de su idea de negocio, trazar objetivos, encontrar la manera mas adecuada de
llevar lo planeado a la realidad y generar credibilidad ante los inversionistas. En sintesis, puede
decirse que es el mapa que contiene la direccidn a seguir para alcanzar las metas en el plano
economico.
5.6.1. Definicion

El plan financiero es la expresion en cifras de lo que se espera de la empresa, comprende la fijacion
de los objetivos, el estudio y seleccion de las estrategias que se usaran para alcanzarlos, la

colocacion de metas, etc.4

5.6.2. Objetivo
El objetivo principal del plan financiero es buscar fuentes de financiamiento para la puesta en
marcha del negocio como capital propio, inversionistas y préstamos a corto o largo plazo de

entidades financieras.

5.6.3. Determinacion de los Costos
Los costos son los sacrificios econémicos en los que toda empresa debe de incurrir para lograr los

objetivos planteados. Estos costos se pueden clasificar en los siguientes:

5.6.3.1. Costos de Fabricacion
5.6.3.1.1. Costo de Materia Prima e Insumos
Costo de Materia prima es el valor de los diferentes elementos o materiales que formaran parte de la

creacion de un nuevo producto.

5.6.3.1.2. Costo de Mano de Obra
Mano de Obra: Es el esfuerzo fisico o mental empleados en la fabricaciéon de un producto. Los

costos de mano de obra pueden dividirse en mano de obra directa y mano de obra indirecta, como
sigue:

Mano de Obra directa: Es aquella directamente involucrada en la fabricacién de un producto
terminado que puede asociarse con éste con facilidad y que representa un importante costo de mano

de obra en la elaboracion del producto.

45 http://mask.wikidot.com/plan-financiero
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Mano de Obra indirecta: Es aquella involucrada en la fabricacion de un producto que no se
considera mano de obra directa. La mano de obra indirecta se incluye como parte de los costos
indirectos de fabricacion.*°

5.6.3.1.3. Costos Indirectos de Fabricacion
Representan el tercer elemento del costo de produccion, no identificindose su monto en forma

precisa en un articulo elaborado, ni en ocasiones en una orden de produccion, 0 en un proceso
productivo, esto quiere decir, que a un formando parte del costo de produccién, no puede conocerse
con exactitud qué cantidad de esas erogaciones estdn en la fabricacion de un articulo. A

continuacion se detalla su clasificacion:*’

Por su contenido
1. Materiales indirectos
2. Laborindirecta
3. Otros gastos indirectos
e Renta
o Depreciaciones
o Luzyfuerza
e Reparaciones
e Seguros
e Prevision social
e Combustible y lubricantes

Por su recurrencia
1. Fijos
2. Variables

Por la técnica de valuacion
1. Reales o historicos
2. Estimados
3. Estandar

Por su agrupacion
1. Departamentales
2. Lineas de articulos

4 http://www.gestiopolis.com/recursos3/docs/fin/macospvz.htm
47 http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/98/4/costos.pdf
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5.6.3.2. Costos de ventas
Son los costos que se incurren en la promocion y venta de un producto o servicio.

5.6.3.3. Costos de administracion
Son los costos que se incurren en la direccion, control y operacion de una compaiiia e incluyen el

pago de salarios a la gerencia y al staff.

5.6.3.4. Costos Variables
Son los que cambian o fluctuan en relacion directa con una actividad o volumen dado. Dicha

actividad puede ser referida a produccion o ventas: la materia prima cambia de acuerdo con la

funcién de produccion, y las comisiones de acuerdo con las ventas.*®

5.6.3.5. Costos Fijos
Son los que permanecen constantes durante un periodo determinado, sin importar si cambia el

volumen; por ejemplo, los sueldos, la depreciacion en linea recta, alquiler del edificio, etc.*®

5.6.3.6. Costos Totales
Representa, en términos generales, toda la inversion necesaria para producir y vender un articulo;

este costo se puede dividir en: costos de produccion, costos de distribucion, costo administrativo y

costo financiero.>

5.6.4. Precio de venta
El precio de venta es el valor de los productos o servicios que los consumidores estan dispuestos a
pagar por estos. Para determinar este valor, es necesario elaborar las estrategias de mercado més
adecuadas ya que el precio es uno de los elementos que los consumidores toman en consideracién

a la hora de comprar un producto.

5.6.5. Inversion total
La inversion total del proyecto se obtiene a través de la suma de la inversion fija, los activos

intangibles y el capital de trabajo.

“48Ramirez Padilla, David Noel (2005). Contabilidad Administrativa. (México: Séptima Edicién. Editorial Mc Graw-Hill. 2005)
49]bid#.
5Del Rio Gonzalez, Cristobal (1998). Costos | Histoéricos. (Mexico: 172 edicién. Editorial ECAFSA. 1998). Pag. 12
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5.6.6. Capital de trabajo
Es el dinero que requiere el proyecto para atender las operaciones de produccion y comercializacion
de bienes o servicios y contempla el monto de dinero que se precisa para dar inicio al Ciclo
Productivo del Proyecto en su fase de funcionamiento. En otras palabras es el Capital adicional con
el que se debe contar para que comience a funcionar las operaciones del proyecto.
En efecto, desde el momento que se compran insumos 0 se pagan sueldos, se incurren en gastos a
ser cubiertos por el Capital de Trabajo en tanto no se obtenga ingresos por la venta del producto
final. Entonces el Capital de Trabajo debe financiar todos aquellos requerimientos que tiene el
Proyecto para producir un bien o servicio final. Entre estos requerimientos se tiene:
Materia Prima, Materiales directos e indirectos, Mano de Obra directa e indirecta, Gastos de

Administracion y comercializacion que requieran salidas de dinero en efectivo.

El Capital de Trabajo en el mundo Financiero es la diferencia entre activos corrientes y pasivos
corrientes, que equivale a la suma total de los recursos Financieros que la Empresa destina en forma
permanente para la mantencion de existencias y de una cartera de valores para el normal
funcionamiento de las operaciones de la Empresa.

KT=AC-P.C

5.6.7. Inversion Inicial

Segun Fornos, Manuel de Jesus (2006) la inversion inicial son las operaciones que efectua una
entidad en el presente, sacrificando recursos, con la esperanza de obtener algin beneficio en el
futuro, es decir, rentabilidad (mediante intereses o dividendos) en instrumentos de renta fija o

variable, de acuerdo a las alternativas de inversion disponibles en cada nacién.

Las inversiones se clasifican de la siguiente manera:

Inversiones reales o directas: que consisten en adquisicion de bienes tangibles que no son de facil
realizacion, como inmuebles, mobiliario, planta y equipo, en respuesta a los niveles de crecimiento
de las entidades en el largo plazo.

Inversiones financieras, de portafolio o de cartera: que consiste en la adquisicion de activos
financieros los cuales responden a la administracion financiera del efectivo en el corto plazo o en el

largo plazo.



39

El capital de Inversion es una forma de financiamiento proporcionada por la mayor parte de las
instituciones financieras, e incluso por las financieras mas pequefias, siendo aplicable a todas las
situaciones donde exista un crecimiento potencial.5!

Se denomina Fuente de Financiamiento a aquello donde recurrimos para obtener recursos
financieros y pueden ser internas o externas, donde las externas son recursos de terceras personas
independientes del patrimonio de la entidad e internas son aquellas que se originan de la propia

operacion de la entidad o de su propio patrimonio.52

Tabla No. 1. Fuentes de Financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

INTERNAS EXTERNAS
Utilidad (Operativa). Proveedores.
Depreciacién y Amortizacion. Acreedores.
Recuperacién de Cuentas Banca.
Incobrables o Castigos. Emision de Deuda.
Otro Ingreso No Operativo. Colocacion de Capital.

Otros Intermediarios Financieros

5.6.8. Inversion fija
Es la incorporacion al aparato productivo de bienes destinados a aumentar la capacidad global de la
produccion. También se le llama formacién bruta de capital fijo. Las principales clases de inversion
fija son equipo y maquinaria (maquinaria, equipo de trabajo, equipo de reparto, equipo de seguridad,

equipo de computo, y equipo de oficina).53

5.6.8.1. Inversion fija tangible
Las inversiones fijas tangibles o fisicas son gastos que se reflejan en bienes facilmente identificables

y son objetivos o reales, los componentes de la inversion intangibles, a excepcion del terreno,
durante la fase operativa del proyecto se van a incorporar a los costes operativos bajo el concepto

de depreciacion.®

5.6.8.2. Inversion fija intangible
En este rubro de inversion se incluyen a todos los gastos que se realizan en la fase preoperativa del

proyecto que no sea posible identificarlos fisicamente con inversién tangible, ademas incorpora a los

51 www.pkfperu.com/interpretando/bole21.doc

52F|ores, JesUis Reynaldo (2006). Manual para Elaborar un Plan de Negocios. (Bolivia: 12 Edicién. Editorial. Anénima. 2006). Pag. 80
S3www.industrial.uson.mx/.../Guia%20software%20P.N.doc

%Campos Martinez, Concepcion de Maria, et al. Disefio de un plan de negocio que ayude a los cunicultores en la creacién de una empresa productora
y comercializadora de carne de conejo ubicada en el municipio de Tacuba, departamento de Ahuachapén. Tesis UES 2009.
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costos operativos del proyecto en su fase de funcionamiento (es un gasto contable que no implica

pago en efectivo) como amortizacion de intangibles.%

5.6.9. Evaluacion Economica

5.6.9.1. Estados financieros proyectados
Los estados pro-forma son estados financieros proyectados. Normalmente, los datos se pronostican

con un afo de anticipacion. Los estados de ingresos pro-forma de la empresa muestran los ingresos
y costos esperados para el afio siguiente, en tanto que el Balance pro-forma muestra la posicidn

financiera esperada, es decir, activo, pasivo y capital contable al finalizar el periodo pronosticado.56

5.6.9.2. Ventas proyectadas
Las ventas proyectadas es un pronéstico real de lo que la empresa debe producir en determinado

periodo, este se debe de realizar utilizando datos histéricos de las ventas, control de inventarios,
condiciones competitivas, utilidades de la empresa.

El pronostico de ventas es una de las partes fundamentales en la preparacion de los presupuestos
de caja. Con base en este pronéstico se calculan los flujos de caja mensuales que vayan a resultar
de entradas por ventas proyectadas y por los desembolsos relacionados con la produccion, asi
mismo por el monto del financiamiento que se requiera para sostener el nivel del pronéstico de

produccion y ventas.s’

5.6.9.3. Flujo de efectivo
Estado financiero que proporciona informacién sobre los cambios en el efectivo equivalente al

efectivo de una entidad durante un periodo, mostrando por separado los movimientos provenientes
de las actividades de operacion, de inversion y de financiamiento.

El objetivo principal es suministrar la informacion acerca de los flujos de efectivo util a los usuarios
para evaluar la capacidad que tiene la empresa para generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi
como sus necesidades de liquidez.

Para tomar decisiones econémicas, los usuarios deben evaluar la capacidad que la empresa tiene
para generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi como las fechas en que se producen y el grado

de certidumbre relativa de su aparicion.®

55|bidso

5 http://lwww.gestiopolis.com/dirgp/fin/estados_financieros/estados_financieros_1.htm
57 http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/fin/36/pronventas.htm
% hitp://es.wikipedia.org/wiki/Estado_de_flujo_de_efectivo
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5.6.9.4. Estado de resultado
Segun James C. Van Home (2002) Es un documento complementario donde se informa detallada y

ordenadamente como se obtuvo la utilidad del ejercicio contable.

El estado de resultados esta compuesto por las cuentas nominales, transitorias o de resultados, o
sea las cuentas de ingresos, gastos y costos. Los valores deben corresponder exactamente a los
valores que aparecen en el libro mayor y sus auxiliares, o a los valores que aparecen en la seccion

de ganancias y pérdidas de la hoja de trabajo.

5.6.9.5. Balance general®®

Es el documento contable que informa en una fecha determinada la situacion financiera de la
empresa, presentando en forma clara el valor de sus propiedades y derechos, sus obligaciones y su
capital, valuados y elaborados de acuerdo con los principios de contabilidad generalmente
aceptados. En el balance solo aparecen las cuentas reales y sus valores deben corresponder

exactamente a los saldos ajustados del libro mayor y libros auxiliares.

El balance general se debe elaborar por lo menos una vez al afio y con fecha a 31 de diciembre,

firmado por los responsables: Contador, Representante Legal y Propietario.

5.6.10.Evaluacion financiera
5.6.10.1. Valor Presente Neto
El método del valor presente neto (VPN) consiste en llevar todos y cada uno de los flujos de efectivo
que generara el proyecto a valor presente y restar la inversion inicial. Esta diferencia es la cantidad
adicional que un proyecto le agregara (o le restara) al valor actual de la empresa. Si el proyecto le
agrega valor a la empresa, es decir, es positivo, entonces el proyecto debe aceptarse. Por el
contrario, si el Valor Presente Neto de un proyecto es negativo esto significa que le restaria valor a la

empresa.

El criterio del Valor Presente Neto es muy claro si el Valor Presente Neto es positivo (incluyendo al
cero como valor positivo) el proyecto debe realizarse, si el Valor Presente Neto es negativo el
proyecto no debe efectuarse:80

5 hitp://lwww.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/15/estadosfros.htm
& Villareal Samaniego, Jesus Dacio (2008). Administracion Financiera. (4 Ed: MéxicoDF. McGraw-Hill, 2008). Pag.121
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Si Valor Presente Neto = $0 el proyecto se acepta.
Si Valor Presente Neto < $0 el proyecto se rechaza.

La expresidn general para el calculo del Valor Presente Neto es:

VPN = —I ionlnicial + nE N,
= — 0 -
nversioninicia £, (1 ka)t

Dénde:
VPN = Valor presente neto.
FEN: = Flujo de efectivo neto correspondiente al afio t.

ka = Costo de capital.

5.6.10.2. Tasa interna de retorno
La tasa interna de retorno TIR , es la tasa que iguala el valor presente neto a cero. La tasa interna
de retorno también es conocida como la tasa de rentabilidad producto de la reinversion de los flujos
netos de efectivo dentro de la operacion propia del negocio y se expresa en porcentaje.
La tasa interna de rendimiento (TIR) es el rendimiento porcentual anual que proporcionan los
recursos invertidos en un proyecto.
Si la Tasa interna de rendimiento del proyecto es mayor que el costo de capital de la empresa
significa que los recursos invertidos produciran un rendimiento que supera el costo porcentual de
dichos recursos y, por lo tanto, el proyecto debe aceptarse.
La Tasa interna de rendimiento es un método de valuacidén que reconoce el valor del dinero en el
tiempo, asi como todos los flujos de efectivo que genera el proyecto. Otra ventaja es que
proporciona un resultado en términos porcentuales, esto es, como una tasa de rendimiento sobre el

dinero invertido.61

5.6.10.3. Analisis de recuperacion de la inversion
Es uno de los métodos que a corto plazo puede tener la preferencia de algunas personas a la hora
de evaluar los proyectos de inversion. Por su facilidad de céalculo y aplicacion, el Periodo de
Recuperacién de la Inversién se considera un indicador que mide tanto la liquidez del proyecto como

también el riesgo relativo ya que permite anticipar los eventos en el corto plazo.

61lbids®. Pag. 122
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Por tanto, el Periodo de Recuperacion de la Inversidn (PRI) es un instrumento que permite medir el
plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su

costo o inversion inicial.

El periodo de recuperacion de la inversion se representa por la siguiente formula:
PR lo
"R

Donde
lo= Inversion Inicial
R=Flujo Neto

5.6.10.4. Analisis del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el momento en el cual
las ventas cubrirdn exactamente los costos, expresandose en valores, porcentaje y/o unidades,
ademas muestra la magnitud de las utilidades o perdidas de la empresa cuando las ventas excedan
0 caen por debajo de este punto, de tal forma que este viene a ser un punto de referencia a partir del
cual un incremento en los volumenes de venta generara utilidades, pero también un decremento
ocasionara perdidas, por tal razon se deberan analizar algunos aspectos importantes como son los
costos fijos, costos variables y las ventas generadas.5?

Para calcular el punto de equilibrio por formula, y ademas de una gréfica, se parte de los siguientes
datos: los ingresos totales (IT) son igual al precio de venta (PV) multiplicado por la cantidad de
unidades producidas (Q).

IT=(PV)(Q)

IT seran las ventas totales en pesos. Para el calculo del Costo Operativo Total tenemos:
CT=CF+CV
Dénde: CF representa el Total de Costos Fijos y CV el total de Costos Variables por Unidad.

Se puede usar la siguiente formula para encontrar el volumen en unidades del Punto de Equilibrio.

62 hitp://lwww.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/30/epe.htm
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CF

PE = v —va

PE: punto de equilibrio
CF: costos fijos
PV: precio de venta
CVu: costo de venta unitario
Si se conocen tanto el Volumen en Unidades del Punto de Equilibrio y el Precio de Venta, se puede
encontrar el Punto de Equilibrio en Dinero o Pesos, con la siguiente formula:&3
PE = (PV) (Q)

PE - Punto de Equilibrio
PV - Precio de Venta
Q - Volumen de Unidades Del Punto De Equilibrio

5.7. PLAN DE IMPLEMENTACION

El plan de Implementacién o plan de trabajo es un instrumento que permite llevar a cabo los fines de
la organizacion, mediante una adecuada definicién de los objetivos y metas que se pretenden
alcanzar, de manera que se utilicen los recursos con eficiencia, eficacia y economicidad.
Un plan de trabajo debe contener la siguiente informacion:

e Definir los objetivos especificos.

e Establecer las metas necesarias para alcanzar cada uno de los objetivos especificos.

e Establecer indicadores que permitan medir el logro de la meta.

e Determinar las actividades que se deben desarrollar.

e Especificar el despacho judicial responsable de llevar a cabo las actividades.

e Si se necesita coordinar la realizacion de alguna actividad, se debe indicar con cual

despacho, institucién u organizacion.t4

8F|ores, Jestis Reynaldo (2006). Manual para Elaborar un Plan de Negocio. (Bolivia: Ed. anénima, 20086). Pag. 79
& http://www.poder-judicial.go.cr/planificacion/informes_relevantes/como%20elaborar%20el%20%20pao.pdf
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CAPITULOII

DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIA DE AGUA PURIFICADA Y ENVASADA EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR

1. INVESTIGACION DE CAMPO

1.1 Antecedentes

El acceso al agua potable de calidad se ha convertido en un lujo en paises como el nuestro, donde la
inversion publica no alcanza a cubrir la creciente demanda y donde los sectores con menores
ingresos son quienes resienten la falta de este vital servicio. Esta situacién de desabastecimiento y
cuestionable calidad del agua suministrada a través de la cafieria ya sea de manera publica o
privada ha propiciado que un numero cada vez mayor de empresas se dediquen a envasar y
comercializar agua, para brindarle a la poblacion agua de mejor calidad gracias a procesos de
purificacion y eliminacion de bacterias dafinas para la salud.

En El Salvador las empresas comercializadoras de agua purificada y envasada, surgen de la
necesidad de la poblacién por protegerse de los factores que afectan a la salud a través del agua
contaminada que se ingiere. Ademas tiene como fin brindar a la poblaciéon una amplia oferta de
agua envasada o embolsada con diferentes precios y presentaciones que dan al publico la
oportunidad de decidir qué tipo de agua consumir y asi poder optar por una marca predilecta.
Muchas de las empresas dedicadas a este rubro no solo se dedican al tratamiento de agua
envasada y purificada, sino que también incluyen otras actividades tales como la fabricacién de
jugos y refrescos.

Sin embargo, se requiere de elementos humanos, materiales y financieros dedicados a la
explotacion comercial de agua purificada y envasada cuyo objeto principal es la obtencion de
utilidades, aunque existen empresas dedicadas a este rubro entre las cuales se pueden mencionar:
las grandes empresas que cuentan con maquinaria de alta tecnologia y que ofrecen el producto en
diversas presentaciones de envasado y las pequefias empresas que se dedican a la purificacion del
agua mediante filtros caseros y que ofrecen su producto en una sola presentacion.

El agua purificada y envasada permite al consumidor estar seguro de la calidad y pureza del agua,
todo esto garantizado a través de los procesos de calidad exigidos por el Departamento de
Saneamiento Ambiental, Seccién de Higiene de los Alimentos, del Ministerio de Salud Publica y

Asistencia Social.
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Por otro lado, Las empresas purificadoras de agua debido a las exigencias del Ministerio de Salud
Publica y Asistencia Social se han visto en la necesidad de mejorar su competitividad en el mercado
para logar gradualmente un mejor posicionamiento frente a las demas empresas dedicadas a la

purificacion y envasado de agua.

1.2 Objetivos

1.2.1 General
Elaborar un diagnéstico operacional y de mercado que permita la generacion de estrategias

competitivas para la Industria de Agua Purificada y Envasada en el Area Metropolitana de San

Salvador.

1.2.2 Especificos
e Formular el analisis FODA generando estrategias para la Industria de Agua Purificada y

Envasada en el Area Metropolitana de San Salvador, a efecto de identificar el funcionamiento de
la industria.

¢ Identificar los gustos y preferencias de los consumidores de agua purificada y envasada, a fin de
conocer la demanda y la oferta de estos.

e Identificar la influencia de los factores mercadolégicos en el consumo de agua purificada y

envasada.

1.3 METODOLOGIA Y TECNICAS DE INVESTIGACION

1.3.1 Método de Investigacion

La metodologia utilizada en la investigaciéon fue el método cientifico, ya que permitio tener la
seguridad de que los resultados obtenidos para la elaboracion del plan de negocios fueran objetivos
mediante un procedimiento l6gico.Auxiliandose del método inductivo, el cual forma parte del método
cientifico; puesto que en este se obtuvieron conclusiones generales a partir de supuestos
particulares. Esto permitié analizar cada una de las partes para poder elaborar la propuesta final de
la creacion de la empresa productora y comercializadora de agua purificada y envasada en el Area

Metropolitana de San Salvador.
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1.3.1.1 La Encuesta
En la investigacion se utilizo la técnica de la encuesta, método que permitié obtener informacion

acerca de: Consumidores de agua envasada, vendedores ambulantes y tiendas del Area
Metropolitana de San Salvador; utilizando un instrumento llamado Cuestionario. (Ver Anexo 11,12y
13)

1.3.1.2 La Entrevista
Esta Técnica consistio en realizar una conversacion directa y amplia con los propietarios o

encargados de las pequefias y medianas empresas dedicadas a la industria de bebidas del
subsector de agua purificada y envasada del Area Metropolitana de San Salvador, Auxiliandose de
una guia de preguntas para conocer sobre la experiencia, la competencia, perspectivas de

crecimiento y los factores claves para el éxito de la industria. (Ver anexo 14)

1.3.2 Tipo de Investigacion
En el desarrollo del estudio se aplicd la investigacion descriptiva, en esta fase se busco descubrir el

grado de asociacion entre las variables creacion de empresa y el disefio de un plan de negocio en el
Area Metropolitana de San Salvador. A la vez se identificaron las caracteristicas y situaciones
relacionadas con el mercado de agua que conlleve a un modelo de plan de negocio adecuado a las

exigencias del emprendedor.

1.3.3 Fuentes de Informacion
Las fuentes de informacién, complementaron la investigacion realizada bajo esquemas bibliogréaficos

y de campo:

1.3.3.1 Fuente Primaria
La informacién primaria esta constituida por la informacién proporcionada por la investigacién de

campo, especialmente con opiniones de los propietarios de las pequefias y medianas empresa
dedicadas a la produccion y comercializacion de agua purificada, los consumidores, tiendas y ventas

ambulantes del Area Metropolitana de San Salvador.

1.3.3.2 Fuente Secundaria
La informacién secundaria se refiere a consulta de libros, tesis, sitios Web, periédicos, revistas, etc.

Los que sirvieron de base para complementar la investigacion primaria y el analisis respectivo.
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1.4 DETERMINACION DE UNIVERSO Y MUESTRA

1.4.1 Determinacion del Universo
La investigacion se llevo a cabo en el Area Metropolitana de San Salvador, se consideraron las

siguientes unidades de estudio

Universo |

Este universo estéa constituido por la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) de 16 afios a 65
afios, que residen en el Area Metropolitana de San Salvador, la cual asciende a 798,220 personas
segun la encuesta de hogares de propdsitos multiples (2007) de la Direccién General de Estadisticas
y Censos (DIGESTYC).

Universo Il

Este universo esta conformado por las tiendas ubicadas en el Area Metropolitana de San Salvador.
Segun la Direccion General de Estadisticas y Censos 2007 (DIGESTYC) asciende a un total de
3,820.

Universo lll

El universo esta representado por las ventas ambulantes ubicadas en el Area Metropolitana de San
Salvador.

Universo IV

El universo lo constituyen las empresas productoras y comercializadoras de agua purificada y
envasada perteneciente al Area Metropolitana de San Salvador.

Segun el registro de alimentos y bebidas del Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social
(MSPAS) se encuentran registradas 32 empresas productoras y comercializadoras de agua
envasada ubicadas en el Area Metropolitana de San Salvador, de las cuales 30 son nacionales y 2

importadas. (Ver Anexo No. 6)

1.4.2 Determinacion de la Muestra

El calculo de la muestra se efectud, utilizando las técnicas estadisticas inferenciales o
probabilisticas, es decir, la distribucion de probabilidad Normal o de Gauss.

La formula estadistica utilizada fue para universos finitos:
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Donde:
n= Tamario de la Muestra
Z= Nivel de Confianza ) ZPQON
N= Universo o Poblacion n= (N-DE?+Z2PQ
P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso
E= Error muestral
Muestra |
Sustituyendo
n= ?
2
2= 9%=175 n= o) XOSXOSXT9B220 1961113002120 Consumidores
(798,220 -1)(0.08)* +(1.75)*x0.5x 0.5
N= 798,220
P= 0.5
Q= 05
= 0% 1.75)?x0.5x 0.5x 3,820
Muestra I n= (1.75)"x0.5%0.5x3 —~116,0257625~116 Tiendas
(3,820 -1)(0.08)2 + (1.75)?x0.5x 0.5
Sustituyendo
n= ?
Z= 92%=1.75
N= 3,820
P= 0.5
Q= 05
E= 0.08
Muestra lll

En referencia a las encuestas a vendedores ambulantes, se consideran suficiente encuestar a 72

vendedores divididos en los 14 municipios del Area Metropolitana de San Salvador.

Muestra IV ,
De las 32 empresas productoras y comercializadoras de agua envasada ubicadas en el Area

Metropolitana de San Salvador del Registro de Alimentos y Bebidas del Ministerio de Salud Publica
y Asistencia Social (Ver Anexo No. 6) se seleccionaron 10 Micro y Pequefias Empresas dedicadas
a este rubro (Ver Anexo No. 9).



1.4.3 Estratificacion de la Muestra

Estratificacion I: Poblacion del Area Metropolitana de San Salvador.
Tabla No. 2.  Distribucion de la Poblacion del AMSS

Municipio P‘;).rce_ntajtla’de Numero de
istribucion encuestas
Antiguo Cuscatlan 2.15% 3
Apopa 8.38% 10
Ayutuxtepeque 2.22% 3
Cuscatancingo 4.24% 5
Delgado 7.67% 9
llopango 6.63% 8
Mejicanos 8.98% 1
Nejapa 1.88% 2
San Marcos 4.03% 5
San Martin 4.64% 6
San Salvador 20.18% 24
Santa Tecla 7.78% 9
Soyapango 15.41% 18
Tonacatepeque 5.80% 7
TOTAL 100.00% 120

Estratificacion II: Tiendas del Area Metropolitana de San Salvador. (Ver Anexo 10)

Tabla No. 3. Distribucion de las Tiendas del AMSS

Municipio P(;)_rcgntajt_e’de Numero de
istribucion encuestas
Antiguo Cuscatlan 7.72% 9
Apopa 8.64% 10
Ayutuxtepeque 1.54% 2
Cuscatancingo 4.95% 6
Delgado 6.15% 7
llopango 7.59% 9
Mejicanos 7.43% 9
Nejapa 0.47% 1
San Marcos 3.87% 4
San Martin 4.97% 6
San Salvador 19.50% 22
Santa Tecla 5.10% 6
Soyapango 17.43% 20
Tonacatepeque 4.61% 5
TOTAL 100.00% 116
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Estratificacion Ill: Sector informal del Area Metropolitana de San Salvador.

Tabla No. 4. Distribucion de las Ventas Ambulantes del AMSS

Opciones Po.rce_ntajtla’de Numero de

distribucion Encuestas
Antiguo Cuscatlan 8,3% 6
Apopa 5,6% 4
Ayutuxtepeque 5,6% 4
Cuscatancingo 5,6% 4
Delgado 5,6% 4
llopango 8,3% 6
Mejicanos 8,3% 6
Nejapa 5,6% 4
San Marcos 5,6% 4
San Martin 5,6% 4
San Salvador 11,1% 8
Santa Tecla 8,3% 6
Soyapango 11,1% 8
Tonacatepeque 5,6% 4
Total 100% 72
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Estratificacion IV: Empresas Encuestadas dedicadas a la industria de agua purificada y envasada
del Area Metropolitana de San Salvador.

Tabla No. 5. Empresas Encuestadas del AMSS
N z . Marcas Nombre del Cargo que
No | Nombre de la empresa Direccién Teléfono Registro Registrada e desempefia
1 Industria Envasadorade | Col. Palmira 1 <_:_a||e El Roble No. 2982-8440 26254 oPrlmgveraI Lic. Franusco Duefio de la Empresa
agua 13-A, Mejicanos S.S. e Los Pinares Interiano
Industrias Lacteas San Calle Francisco Menéndez No. 2200-8777 - Ing. Farah Jef_a de Conirol de
2 José SA. de C.V 361 Barrio Santa Anita S.5 22008773 | 946 | eTropico Albi Calidad y desarrollo
o o o Heréndez de nuevos productos
13 Calle Ote. No. 110 Pje. e Agua Pak . Agente de
3 Aquapak S.A. De C.V. Sagrera, S.S. 22224193 4581 « SportCham Daniel Castro Distribucion
Envasadora Palmera
’ Blvd. Venezuela No. 412 Col Carmen Elena )
4 Sairy Ive,\t/ltz [%réeaga De Ferrocarril S.S 2271-6017 17276 e Palmera Trejo Secretaria
. Km 27 y medio, carretera Santa o ‘Kastle Pure” Patricia de )
5 Andalucia, S.Ade C.V Ana, Calle la Arenera, La Libertad 2263-8529 4467 « Agua Helada Argueta Secretaria
6 DELY,S.A.de C.V. 52 Av. Noe Bo. Belén N0.2239 S.S 2225-9834 5904 oDELY Jorge Artiaga Jefe de ventas
Producto C.A.
Elaborado y Envasado 10 Avenida norte # 527 frente a . Enrique
7 en El Salvador por Juan | Parque Centenario, San Salvador 2102-4616 26349 *Dellacqua Castillo Encargado de ventas
Fernandez
. Finca Flor Blanca Calle a eLaRoca . . .
8 Industrias de La Roca Ayutuxiepeque, Mejicancs. 22820218 4009 «La Hojita Julieta Lopez Secretaria
. . Calle Principal. Residencial La .
9 Indusria La Cima, S.A Cima Il, Senda 4 Ote Blouk “U” 2273-3946 4712 o Cima Fresh Reina de Jefa de ventas
deC.V.V. No. 158 Acosta
AGUA ENVASADA SAN
MARCOS ' i
Final 27 Av, Sur No. 1023, Col José Angel Agente de
10 GLADIS ROXANA ’ 2275-6951 20166 e San Marcos AT
HASBUN GATTA DE Cucumacayan San Salvador Acosta Distribucion
ARRIAZA

Fuente: Elaborada por Equipo de Tesis
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1.5 RESULTADOS
La presente investigacion revel6 datos interesantes en cuanto a la organizacion y produccion de la

industria de agua envasada y purificada en el Area Metropolitana de San Salvador. Destacando
cuatro unidades de estudio: se encuestaron a 120 consumidores de agua envasada, a 116 tiendas
detallistas y distribuidoras de agua envasada, 72 ventas del sector informal y 10 propietarios de la
industria de agua envasada, con el objetivo de determinar la oferta, demanda, publicidad, canales de
distribucion, y otros elementos mercadoldgicos necesarios para conocer el comportamiento del
mercado. A continuacidn se presenta una sintesis de los hallazgos relevantes de cada una de las

unidades de estudio.

1.5.1 Demanda de agua purificada y envasada
Aproximadamente el 79% de los encuestados son los que consumen agua purificada y envasada, y

el 60% de los que no consumian estarian en disposicion de comprar agua haciendo una demanda
potencial del 92% de los consumidores (Ver Pregunta No. 1 y No. 2 de la encuesta a
consumidores). Segun los consumidores encuestados, consideran que la demanda del agua
purificada y envasada en las tiendas de la zona posee un comportamiento del 76% de demanda de

normal a alta. (Ver pregunta No 15 de la encuesta a consumidores).

Bajo otro contexto se comparan los resultados de las tiendas donde expresan que el 86% vende el
producto y un 69% de los que no venden estarian dispuesto a distribuirla asciendo un total de 96%
de tiendas proveedoras de agua. (Ver pregunta No. 1y No. 2 de la encuesta a tiendas). Ademas
se determino que la demanda del agua purificada y envasada en las tiendas de la zona tiene un 84%
de comportamiento de normal a alta. (Ver pregunta No. 17 de la encuesta a tiendas).

Por otra parte esta demanda se considera de muy alta a alta con un 72% en el sector de las ventas
ambulantes y esto a la vez varia a normal con el 28% dependiendo de la zona donde se encuentra

ubicado el punto de venta. (Ver pregunta No .11 de las ventas ambulantes).

1.5.2 Marcas
Alrededor del 55% de los consumidores de agua purificada y envasada poseen una marca preferida

de agua, el cual con este resultado se comprobd que la marca Cristal y Oasis de la Industria la
Constancia y Alpina son las marcas lideres en el mercado del agua envasada. (Ver pregunta No. 5
y No. 6 de la encuesta a consumidores)

Para las tiendas del Area Metropolitana de San Salvador, el 62% expreso que tienen una marca

favorita de agua purificada y envasada; en el cual se pueden mencionar como marca principal
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Cristal seguida de Oasis, Alpina y Aqua Pura. (Ver pregunta No. 8 y No. 9 de la encuesta a
tiendas)

Ademas fue necesario identificar las marcas comercializadas por los vendedores ambulantes del
Area Metropolitana de San Salvador, entre estas se encontraron con el 58% la marca Cristal y Oasis
asimismo el 23% otras marcas como Cielo, Agua helada, La fuente, Primaveral, Buxa entre otras.

(Ver pregunta No. 1 de la encuesta a ventas ambulantes)

1.5.3 Factores

Es importante identificar los factores que los consumidores toman en consideracion al momento de
comprar el agua purificada y envasada, aproximadamente el 80% opino que la calidad, precio, marca
y sabor son elementos claves para el éxito en la venta de un producto. (Ver pregunta No. 6 de la
encuesta a consumidores)

Bajo ese contexto, se determinaron los factores que a juicio de las tiendas distribuidoras de agua
purificada y envasada consideran que los clientes toman al momento de la compra, con un
porcentaje similar al de los consumidores, el 87% las tiendas dijeron que son los mismos elementos
enlistados de mayor a menor, el precio, la calidad, la marca y el sabor. (Ver pregunta No. 11 de la

encuesta a tiendas)

1.5.4 Presentaciones
Por otra parte se identificaron las presentaciones que los consumidores adquieren con mas

frecuencia, debido a que los consumidores manifestaron que el agua era para consumo de toda la
familia se determino que es el garrafén es el que tiene una mayor presencia en los hogares con el
36%, pero que al momento de salir fuera de sus casas la presentacién que ellos consumian es la
bolsa con el 31%, seguida de la botella de medio litro y la de un litro. (Ver pregunta No. 7 de la
encuesta a consumidores)

Al mismo tiempo se determinaron las presentaciones que se venden en las tiendas que distribuyen
agua envasada, el 35% de las tiendas dijo que vende la bolsa, botella de %2 litro la vende solo un
25%, garrafén el 20% y la botella de 1 litro la vende solo el 19% de las tiendas. (Ver pregunta No 4
de la encuesta a tiendas)

Asimismo se determinaron las presentaciones que se venden en el sector de las ventas ambulantes,
denotando que solo las presentaciones de bolsa y las botellas son las que se distribuyen esto se
debe a la accesibilidad en el manejo del producto, es por ello que se determino que el 49% de las
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ventas ambulantes vende la presentacion de bolsa, el 34% de estas dijo vender las botellas de
medio litro y el 17% manifestd vender la presentacion de un litro. (Ver pregunta No. 2 de la

encuesta a ventas ambulantes).

1.5.5 Distribuidores
Es importante mencionar que los consumidores adquieren estos productos a través de los diferentes

distribuidores, unos lo hacen a través de las tiendas, supermercados, ventas ambulantes, camion
repartidor entre otros, pero cabe destacar que la mayoria de las personas que manifestd
principalmente comprar la presentacion de garrafon lo hacen a través del camion repartidor con el
64%.(Ver pregunta No. 9 de la encuesta a consumidores)

Asimismo las tiendas que venden agua purificada y envasada consideran que el nivel de distribucidn
de los proveedores es excelente con el 32% y un 68% expresa que el nivel va de regular a bueno.
(Ver pregunta No. 12 de la encuesta a tiendas)

Por otra parte se identifico que el mayor proveedor que les distribuye los productos de agua
purificada y envasada a los vendedores ambulantes; es el camidn repartidor con el 38% en la
presentacion de bolsa, 50% la botella de ¥z litro y el 42% en presentacion de botella de 1 litro, siendo
asi su frecuencia de visita a los clientes casi a diario. (Ver pregunta No. 7 de la encuesta a

ventas ambulantes)

1.5.6 Precios
Los precios de la presentacién varian dependiendo la zona en la que la compran los consumidores,

para la presentacion de bolsa su precio en promedio anda por los $0.15 ctv. la unidad. La
presentacion de la botella de medio litro anda por los $0.43 ctv. la unidad. Mientras que la botella de
un litro su precio promedio es de $0.63 ctv. La unidad. El garrafén que en su mayoria es adquirido
por el camién repartidor anda costando en promedio de $2.13 y el galén cuesta en promedio $0.68
ctv. (Ver pregunta N° 10 de la encuesta a consumidores).

También los precios de las diferentes presentaciones del agua purificada y envasada varia
dependiendo la tienda, pero se identifico que la mayoria de estos andan entre los $0.15 la unidad en
la presentacion de bolsa, $0.47 la botella de ¥ litro, $0.62 la botella de 1 litro, $2.23 el garrafon y
$1.00 la presentacion de galon. (Ver pregunta No. 7 de la encuesta a tiendas).

Para el caso de las ventas ambulantes estos precios se obtuvieron por bolsones en la presentacion
de bolsa y cajas en la presentacion de botellas, asimismo los precios de las presentaciones varia

dependiendo del distribuidor que les reparte el producto, para la presentacion de bolsa su precio en
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promedio anda por los $1.67 para el bolson de 25 unidades de 500 ml. La presentacion de la botella
de medio litro anda por los $3.98 la caja de 24 unidades. Mientras que la botella de un litro su precio
promedio es de $6.13 la caja de 12 unidades. (Ver pregunta No. 6 de la encuesta a ventas
ambulantes).

1.5.7 Cantidad y frecuencia
Aproximadamente 2.1 litros diaria en promedio de agua son los que consumen las personas que

residen en el Area Metropolitana de Salvador, por lo tanto la frecuencia de compra del garrafon que
es la presentacion que mas adquieren debido a que es para el consumo de toda la familia es en
promedio 2 veces a la semana. Ademas manifestaron que la botella de %z litro y botella de 1 litro la
compran 2 veces en promedio; mientras que la bolsa la compran cada vez que lo necesiten. (Ver
pregunta No. 3 y No. 8 de la encuesta a consumidores)

Para el caso de las tiendas en promedio compran 3 bolsones en la presentacion de bolsa 2 veces a
la semana, la botella de ¥z litro; 2 cajas de 24 unidades 1 vez a la semana, botella de 1 litro; 2 cajas
de 12 unidades 2 veces a la semana en promedio, en la presentacién de garrafén compran 11
unidades de 5 galones 2 veces a la semana y el galén 6 unidades una vez a la semana. (Ver
pregunta No. 5 y No. 6 de la encuesta a tiendas)

Ademas se determino la frecuencia de compra y la cantidad promedio que adquieren los vendedores
ambulantes cada vez q lo hacen, logrando asi establecer que la presentacidn de bolsa la compran 6
veces a la semana adquiriendo una cantidad de 4 bolsones de 25 unidades de 500 ml. La
presentacion de botella de % litro la adquieren en promedio 5 veces, comprando una cantidad de 2
cajas de 24 unidades cada vez que lo hacen, y la presentacion de botella de un litro la adquieren en
promedio 5 veces a la semana, haciendo una compra de 2 cajas de 12 unidades cada una. (Ver

pregunta No. 4y No. 5 de la encuesta a ventas ambulantes)

1.5.8 Promociones
Es importante denotar que el uso de las promociones por parte de las empresas distribuidoras es

escaso, ya que el 92% de los consumidores de agua envasada manifestaron no recibir promociones
por la compra de los productos, mientras que el 8% restante dijo que si recibian promociones, del
total el 38% dijo que recibe productos adicionales, otro 38% dijo recibir productos promocionales y
otros mencionaron los descuentos. (Ver pregunta No. 11 de la encuesta a consumidores).

Bajo este contexto se encuentras las promociones que se dan a las tiendas, el 80% de las tiendas

del Area Metropolitana de San Salvador que compran el producto no reciben ningln tipo de
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promocion; mientras que el 20% manifestd que si recibe promociones entre las cuales se pueden
mencionar: productos adicionales, descuentes y productos promocionales. (Ver pregunta No. 13 de
la encuesta a tiendas).

Es importante destacar que las promociones son escasas ya que la mayoria de los encuestados
manifestaron no recibir promociones, tal es el caso de las ventas ambulantes que declard que el
100% de estas no recibe ningun tipo de promociones al momento de la compra. (Ver pregunta No. 9

de la encuesta a ventas ambulantes).

1.5.9 Publicidad
Se determino la existencia de publicidad por parte de las empresa que ya estan establecidas en el

mercado, el 78% de las personas encuestadas manifestaron haber visto y escuchado publicidad a
cerca del agua envasada, esta publicidad la vieron o escucharon a través de la TV con el 43%, enla
radio con el 20% y otros como las vallas publicitarias, mientras un 22% dijo no saber nada acerca de
la publicidad del agua envasada.(Ver pregunta No. 13 y No. 14 de la encuesta a consumidores).

Por otra parte el 87% de las tiendas manifestaron haber visto publicidad de agua purificada y
envasada en los diferentes medios que existen en el pais, los cuales se detallan a continuacién; Tv,
vallas publicitarias, pintado de tiendas, radio y posters. Mientras que el 13% dijo no haber visto

ningun tipo de publicidad. (Ver pregunta No. 15y No. 16 de la encuesta a tiendas).

1.5.10 Sugerencias para aumentar la demanda de agua purificada y envasada
Las recomendaciones mas significativas planteadas por los universos de estudio en cuanto a las

acciones que desarrollaria para mejorar la demanda se encuentran: mejorar la calidad y la pureza
del agua, ofrecer precios accesibles, cumplir con las reglas de saneamiento, mejorar los servicios de
distribucion, dar promociones y hacer mas publicidad, mejorar la presentacion del envase, entre

otras.
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1.5.11 Sintesis de Entrevista dirigida a los Empresarios de Agua Purificada y
Envasada del Area Metropolitana de San Salvador.
Para analizar los resultados de las entrevistas, se realizé una sintesis de los principales hallazgos

sobre la Industria de agua purificada y envasada los cuales se detallan a continuacion:

1. Experiencia en la produccion y distribuciéon de agua purificada y envasada en su
empresa.

La experiencia de la pequefia y mediana empresa de la Industria de agua purificada y envasada en
el Area Metropolitana de San Salvador, oscila en un promedio de 9 afios; siendo la de menor
experiencia Agua Envasada San Marcos Gladis Roxana Hasbun Gatta De Arriaza, con 3 afios y la
mas antigua Andalucia S.A de C.V, con 15 afios de operacion. Los empresarios coinciden que los
primeros afios son los dificiles dado la competencia y la dificultad por cumplir con los requisitos de
salud y ambiente por su operacion. Es notable que el 100% iniciaron la produccion de agua en la
presentacion en bolsa de 500ml y solamente el 20% ha logrado incorporar la presentacion de envase

de 500Imy 1 litro y solo el 10% comercializar la presentacion de garrafén.

Es importante destacar, que solamente el 10% complementa la produccion de agua con otras
bebidas tales como: jugos, refrescos hidratantes, etc. Significa que hay un acomodamiento a

producir y comercializar agua en bolsa de 500 ml inicamente.

2. Lacompetencia en la Industria de agua purificada

La competencia para las empresas pequefias y medianas es considerada muy fuerte, ya que existen
varias empresas que se dedican a la produccion y comercializacién de agua purificada y envasada
en el Area Metropolitana de San Salvador; pero no todos cumplen con los requisitos establecidos por
la Ley.

El 30% de las empresas utilizan diferentes estrategias para posicionarse dentro del mercado entre
las cuales se pueden mencionar: ofrecer precios bajos, innovacion en la publicidad, utilizar marcas,
disefios y slogan de empresas parecidas, entre otras. Toda empresa dedicada a este rubro tiene
como objetivo principal usar estrategias competitivas para el mantenimiento y desarrollo de la

misma.
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3. Perspectivas de crecimiento de la Industria de agua purificada y envasada del Area
Metropolitana de San Salvador

Todas las pequefias y medianas empresas poseen perspectivas de crecimiento, las cuales estan

enfocadas en: la diversificacién del producto; la que se refiere al lanzamiento de nuevas

presentaciones; ya que la mayoria de las empresas distribuyen la presentacion de bolsa de 500 ml.

También en enfocarse a encontrar nuevos mercados y expandirse en otros lugares, incrementar la

propaganda a través de la publicidad en los diferentes medios y contar con los canales de

distribucion adecuado, el cual les permita obtener un mayor margen de ganancia para la empresa.

4. Factores que inciden en la compra de agua purificada y envasada
Los factores que los empresarios consideran que los clientes y distribuidores toman en cuenta al
momento de adquirir el producto son: el precio, el sabor, calidad del producto, el servicio de
distribucion, ofrecer opcién con respecto a la devolucion del producto; cuando este haya vencido y
deteriorado, el ofrecimiento de articulos promocionales, descuentos, la presentacion, el tratamiento
del agua y en algunas ocasiones la marca.
Es de mucha importancia conocer los factores que se toman en cuenta al momento de comprar el
producto, ya que sirve como base para identificar los gustos y preferencias del consumidor y
distribuidor.

5. Factores claves de éxito en la Industria de agua purificada y envasada
Los empresarios de las pequefas y medianas empresas determinan que los factores claves de éxito
que consideran importante en el negocio son: precios accesibles, calidad del producto, la purificacién
del agua, el servicio, la expansion del mercado, ambiente organizacional, atencion al cliente, el
compromiso ambiental y social, contar con la planta adecuada para la produccion, la responsabilidad
social y empresarial, alianzas con proveedores, contar con la maquinaria adecuada, entre otros.
Todo esto es necesario para que la empresa brinde a la poblacién un buen servicio y excelentes
productos.

6. Recomendaciones para aumentar la demanda de agua purificada y envasada
Las recomendaciones se orientan a buscar un programa de mantenimiento de la planta industrial,
implementar planes estratégicos de comercializacion, politicas de precios, canales de distribucién y
publicidad y sobre todo asegurar que todas las pequefias y medianas empresas dedicadas a este
rubro cumplan con los requisitos establecidos por el Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social.
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1.6 ANALISIS E INTERPRETACION DE LA INFORMACION

El analisis e Interpretacion de los resultados de la investigacion, se centro en las encuestas
realizadas a los consumidores finales, las tiendas, las ventas informales o ambulantes y las
entrevistas dirigidas a los encargados de las pequefias empresas del sector de la industria de agua
envasada del Area Metropolitana de San Salvador.

Para el andlisis de los datos obtenidos, se realizo una sintesis de los hallazgos importantes
obtenidos en las unidades de estudio, por lo que determind lo siguiente.

e Demanda, Marcas, Presentacion, Cantidad y Frecuencia

Para el analisis de la demanda, cabe mencionar que el 92% de los encuestados son consumidores
potenciales, ya que el 79% de estos dijo consumir el agua purificada y envasada mientras que el

restante estaria dispuesto a consumirla.

Ademas se comparan los resultados de las tiendas donde expresan que el 86% vende el producto y
un 69% de los que no venden estarian dispuesto a distribuirla asciendo un total de 96% de tiendas
proveedoras de agua.

Bajo otro contexto, se consideran que la demanda del agua purificada y envasada en las tiendas de
la zona segun los consumidores, posee un comportamiento del 76% de demanda de normal a alta.
Datos similares se determinaron en la demanda existente del agua purificada y envasada en las
tiendas de la zona segun los encargados de estas tiendas el 84% del comportamiento es de normal
a alta.

Ademas la demanda se considera muy alta a alta con un 72% en el sector de las ventas ambulantes
y esto a la vez varia a normal con el 28% dependiendo de la zona donde se encuentra ubicado el
punto de venta.

Por otra parte se determin6 las diferentes marcas de agua purificada y envasada que se
comercializan en el Area Metropolitana de San Salvador, se conocieron las marcas preferidas de
los consumidores, tiendas y ventas ambulantes; es importante mencionar que los consumidores de
agua purificada y envasada manifestaron tener una marca preferida de agua determinado asi con
un porcentaje del 55%. Denotando que la marca Cristal y Oasis de Industria La Constancia con el
63% y 9% respectivamente, seguida de Alpina de Industria Vida con 10% son las marcas lideres
en el mercado del agua envasada. Es por ello que la demanda en las tiendas esté relacionada con lo

que opinan los consumidores; ya que el 62% de las tiendas dijo que los consumidores preferian
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ciertas marcas. Por lo que se determind que Cristal con el 50%, Oasis 16% y Alpina con el 13% son
las mas demandadas por los consumidores; también se identificaron las marcas que se
comercializan en el sector de las ventas ambulantes entre estas se encuentran siempre en primer
lugar Oasis y Cristal con el 58%, pero ademas de estas marcas reconocidas se identificaron otras
que aun no son conocidas pero que estan posicionandose en este sector con el 23% , marcas

como Cielo, Agua Helada, Primaveral, Agua Caida del Cielo y Buxa entre otras.

Analizando los datos obtenidos en estos items, el resultado refleja que la mayor parte de los
consumidores adquieren la presentacion de Garrafon, con el 36% se puede determinar que esta
presentacion se compra para consumo de toda la familia, en segundo lugar se tiene la bolsa, con el
31% esto se podria deber a que se determind que los consumidores que adquieren esta
presentacion lo hacen cuando salen de sus casas, por lo que se establece un mercado especial de
personas que solo la compran cuando andan fuera de sus viviendas, en tercer lugar se encuentra la
botella de medio litro, seguida de la de un litro; sin embargo se puede determinar que en las tienda
que fueron objeto de estudio, la presentacion que mas venden con el 35% es la bolsa, seguida de la
botella de %2 litro con el 25% y el garraféon con el 20%; para el caso de las ventas informales se
determina que las presentaciones que se comercializan son la bolsa, botella de medio y un litro
unicamente, esto se debe a la accesibilidad del manejo del producto, pero cabe destacar que la
bolsa con el 49% es la presentacion que mas se vende, esto viene a sustentar lo antes mencionado
que es un mercado para consumidores que andan en las calles por motivos ajenos, en segundo
lugar se encuentra la botella de medio litro con el 34% y por ultimo la botella de un litro con 17%; con
esto se puede determinar que dependiendo de si es tienda o venta ambulante la presentacion mas
vendida es la bolsa ya que muchas veces los consumidores pasan con frecuencia fuera de sus casa

y por higiene compran la bolsa 0 en su defecto la botella de medio litro o un litro.

Asimismo se determin6 que la frecuencia de compra del producto varia dependiendo de la unidad
objeto de estudio, es por ello que en el anélisis de los datos recabados en estos items se especifica
lo siguiente, segun la opinién de los consumidores la frecuencia de compra del garrafén que es una
de las presentaciones que adquieren para el consumo de toda la familia es en promedio 2 veces a
la semana. Ademéas manifestaron que la botella de 2 litro y botella de 1 litro la compran 2 veces en

promedio; mientras que la bolsa la compran cada vez que lo necesiten.
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La frecuencia y cantidad de las diferentes presentaciones de las tiendas que distribuyen agua
purificada y envasada en sus diferentes presentaciones, se determind que la bolsa la adquieren en
promedio 2 veces a la semana, adquiriendo una cantidad de 3 bolsones de 25 unidades de 500 ml,
la presentacion de la caja de 24 unidades de botellas de medio litro la compran 1 vez a la semana y
la cantidad son dos cajas, la botella de un litro la compran en promedio 2 veces a la semana la
cantidad es de 2 cajas y la presentacion de garrafén la compran 11 unidades de 5 galones 2 veces

ala semanay el galon 6 unidades una vez a la semana.

Ademas se determin0 las siguientes proyecciones en relacion a la frecuencia y cantidad de Compra
semanal de agua envasada y purificada demandada por las 72 Ventas Ambulantes que han sido
sujetas a la investigacion, logrando asi establecer que la presentacidn de bolsa la compran 6 veces a
la semana adquiriendo una cantidad de 4 bolsones de 25 unidades de 500 ml. La presentacion de
botella de %2 litro la adquieren en promedio 5 veces, comprando una cantidad de 2 cajas de 24
unidades cada vez que lo hacen, y la presentacion de botella de un litro la adquieren en promedio 5
veces a la semana, haciendo una compra de 2 cajas de 12 unidades cada una.

e Factores
El 80% de los consumidores opinan que factores como la calidad, precio, marca y sabor son
elementos claves para el éxito en la venta de un producto, por lo que ellos consideran dichos
elementos al momento de la compra.
Bajo ese contexto, se determinaron los factores que a juicio de las tiendas distribuidoras de agua
purificada y envasada consideran que los clientes toman en cuenta al momento de la compra, con un
porcentaje similar al de los consumidores, el 87% las tiendas expresaron que son los mismos
elementos enlistados de mayor a menor, el precio, la calidad, la marca y el sabor. Por ello se
observa que la calidad, la marca, precio y sabor son los factores que las empresas dedicadas a este
rubro deben de mejorar para poder posicionarse en el mercado.
Los encargados de las pequefias empresas concuerdan que los factores claves para vender sus
productos son la calidad y el precio accesible, coinciden en que se debe de cumplir con las normas
sanitarias, con una presentacion del producto en buenas condiciones el cual contenga su respectiva
fecha de vencimiento, nimero de lote entre otros aspectos que concluyen en la satisfaccion del
cliente. Ademas consideran que la distribucion y las promociones son otros factores que los clientes

toman al momento de comprar el producto.
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e Precios
Continuando con el andlisis se observa como un porcentaje de la poblacion encuestada
especificamente los consumidores manifestd que en promedio pagan por la presentacién de bolsa
de $0.15 ctv. la unidad, por las botellas de medio litro y un litro, manifiestan que pagan $0.43 ctv. Y $
0.63 ctv. Cada una respectivamente, por el garrafon que en su mayoria es comprada a través del
camion repartidor se dice que pagan en promedio de $2.13; por lo que es interesante hacer una
comparacion de los precios que la tiendas manifestaron tener como precio de venta de las diferentes
presentaciones, la bolsa la venden a un precio promedio de $0.15 ctv. Cada bolsa, la botella de
medio litro la venden a $0.47 ctv. la botella y la de un litro la comercializan en promedio de $0.62 ctv.
cada botella. Mientras que el precio del garrafén anda por los $2.23, datos muy similares a los que
pagan los consumidores por el agua envasada. Para el caso de las ventas ambulantes estos precios
se obtuvieron por bolsones en la presentacion de bolsa y cajas en la presentacion de botellas,
asimismo los precios de las presentaciones varia dependiendo del distribuidor que les reparte el
producto, para la presentacion de bolsa su precio en promedio anda por los $1.67 para el bolson de
25 unidades de 500 ml. La presentacion de la botella de medio litro anda por los $3.98 la caja de 24
unidades. Mientras que la botella de un litro su precio promedio es de $6.13 la caja de 12 unidades.

o Distribuidores
Los canales de distribucion son una parte muy importante para la industria productora y
comercializadora de agua purificada y envasada; ya que por medio de estos se encuentran nuevos
mercados y ademas de un buen posicionamiento dentro del mercado. Los canales de distribucion
que se utilizan con mas frecuencias son: tiendas, supermercados, ventas ambulantes y el camién
repartidor, entre otros. Es importante mencionar que el 64% de las personas manifestaron que el
principal canal de distribucién es el camion repartidor ya que la mayoria de las personas compran la
presentacidn de garrafén; el cual es entregado cerca de su vivienda
Por otra parte las tiendas y ventas ambulantes también consideran que el camidn repartidor es el
canal de distribucion mas importante; con el 38% en la presentacion de bolsa, 50% la botella de %2
litro y el 42% en presentacion de botella de 1 litro, siendo asi su frecuencia de visita a los clientes
casi a diario.
Es de mucha importancia destacar que los consumidores, tiendas y ventas ambulantes consideran
que el nivel de distribucion de los proveedores es excelente aunque el 35% de estas expresan que

se encuentra en un nivel que va de regular a bueno.
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e Promociones y publicidad
Aproximadamente el 92% de las personas que adquieren el agua purificada y envasada manifiestan
no recibir ningun tipo de promocion por parte de las empresas distribuidoras de agua, aunque del
8%; un 38% dijo si recibir promociones las cuales son: descuentos, productos promocionales efc.
Cabe mencionar que el 20% de las tiendas y ventas ambulantes del Area Metropolitana de San
Salvador si reciben algunas promociones por la compra del producto; mientras que el 80% expreso
no recibir ningun tipo de promocion. Es importante destacar que la mayoria de las empresas
distribuidoras de agua purificada y envasada no brindan ningun tipo de promociones a las personas
que adquieren el producto.
Por otra parte las empresas brindan publicidad en los diferentes medios para dar a conocer los
productos, las caracteristicas, la informacidn nutricional y a la vez posicionarse dentro de la mente
de los consumidores. Los medios utilizados por la industria productora y comercializadora de agua
purificada y envasada son: tv, radio, vallas publicitarias, posters, pintado de tiendas etc. Todo esto
sirve de base para posicionarse dentro del mercado.
Alrededor de un 90% de consumidores, tiendas y ventas ambulantes manifestaron haber visto
publicidad en los diferentes medios. Mientras que un 10% expreso no haber visto ningun tipo de
publicidad.

e Competencia
Segun la opinidn recolectada en la entrevista que se realiz6 a los encargados de las pequefias y
medianas empresas del Area Metropolitana de San Salvador, consideran la competencia en la
industria de agua purificada y envasada fuerte, ya que existen muchas empresas que se dedican a la
produccion y comercializacion de esta; pero si se ofrecen productos de calidad existe la posibilidad
de posicionarse en el mercado.

e Perspectivas de crecimiento en la industria
Las perspectivas para las pequefias y medianas empresas de la industria estan enfocadas en la
diversificacion del producto, ofreciendo a la poblacion variedad de presentaciones. Ademas de
expandirse a nuevos mercados, influir en la mente del consumidor a través de la creacién de
actividades promocionales que permitan la identificacion y posicionamiento de la marca, aumentar

el volumen de ventas y mantener los clientes actuales.
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¢ Recomendaciones
Las recomendaciones mas importantes que identificaron los consumidores, tiendas y ventas
ambulantes para aumentar la demanda del agua son: la calidad del agua, el sabor, dar promociones,
ofrecer precios accesibles, mejorar el servicio al cliente, entre otros. Para el caso de las empresas
distribuidoras de agua purificada y envasada se orientan a buscar un programa de mantenimiento de
la planta industrial, implementar planes estratégicos de comercializacion, politicas de precios,
canales de distribucion y publicidad y sobre todo asegurar que todas las pequefias y medianas
empresas dedicadas a este rubro cumplan con los requisitos establecidos por el Ministerio de Salud

Publica y Asistencia Social.
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2. DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIA DE AGUA PURIFICADA Y
ENVASADA DEL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR

2.1 Identificacion del FODA

La identificacion de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenaza, permiti6 determinar las
estrategias requeridas para la elaboracion del plan de negocio para la creacion de la empresa
productora y comercializadora de agua purificada y envasada en el Area Metropolitana de San
Salvador.

Con la investigacion se estudio el ambiente interno (fortalezas debilidades) y externo (oportunidades
y amenazas) de la industria de agua purificada y envasada del Area Metropolitana de San Salvador.
A continuacion se detallan las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la industria de
agua purificada y envasada de la micro y pequefia empresa en el Area Metropolitana de San
Salvador.

2.1.1.1 Fortalezas

e Registro del Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social
Todas las Industria dedicadas a la produccién y comercializaciéon de agua purificada y envasada

cuenta con el registro sanitario proporcionado por el Ministerio de Salud y Asistencia Social.

e Experiencia en la produccién y comercializacion
Los encargados de cada una de las areas de ésta industria tienen aproximadamente 5 afios de

dedicarse a la produccion y comercializacion del agua purificada y envasada.

e Precios competitivos
Los precios de los productos que ofrecen las industrias que se dedican a este rubro en sus

diferentes presentaciones, son muy competitivos ya que permiten incursionarse adecuadamente en
los mercados del Area Metropolitana de San Salvador sin quedar en desventajas.

e Bajos costos de produccion
Los costos para esta industria son bajos ya que el material esencial es el agua el cual tiene un costo

significativo; debido a que la mayoria de las empresas la adquieren mediante la red publica
abastecida por ANDA u otras empresas dedicadas a este rubro.

e Magquinaria adecuada y Capacidad de la planta
Dentro de la industria de agua purificada y envasada existe una facilidad en la elaboracion de sus

productos ya que se tienen un mayor acceso en la adquisicion de la maquinaria adecuada y a la vez

posee las condiciones necesarias en relacion a la capacidad de la planta.
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e Canales de distribucion adecuados.
El uso adecuado de los canales de distribucion es indispensable para la industria, ya que le permite

mantener y adquirir nuevos clientes mediante la responsabilidad que ellos muestran al momento de
entregar el producto y la confianza que le brindan a la persona que lo adquiere.
2.1.1.2 Oportunidades

¢ Nuevos mercados
Las perspectivas de crecimiento de la industria van orientadas a incrementar la demanda a través

del lanzamiento de sus productos a otros municipios y departamentos, en los que todavia no se
conoce las diferentes marcas de agua envasada que se comercializa en el Area Metropolitana de
San Salvador.

e Proveedores
Todas las empresas que se dedican a la produccién y comercializacién de agua purificada y

envasada, tienen la facilidad de contar con la principal fuente de materia prima, ya que esta es
obtenida a través de la red publica , ademas del facil acceso al plastico ya que hoy en dia existe una
gran cantidad de proveedores.

e Desarrollo de nuevas presentaciones y productos
Debido a la accesibilidad en la adquisicion de materias primas y a la diversidad de presentaciones

que hay en el mercado, se le brinda una oportunidad a la industria, poder desarrollar nuevos
productos alimenticios en diferentes presentaciones, con el objetivo de satisfacer los gustos y
preferencias de los consumidores.

e Alianzas estratégicas
Todas las empresas que se dedican a la produccion de purificar y envasar agua pueden hacer

alianzas estratégicas que les permita la reduccién de costos, el incremento de las ventas, la
realizacion de la publicidad compartida, las capacitaciones en conjunto con otras empresas y
muchas mas alianzas que se pueden realizar para beneficio de las empresas.

¢ Financiamiento
En la actualidad existe una variedad de entidades financieras que pueden ofrecer a las pequefias y

medianas empresas que se dedicadas al produccion y comercializacion del agua envasada,
financiamiento para poner marcha el negocio, invertir en maquinaria y equipo para la produccion,
compra de materia prima, entre otras inversiones que se consideren necesarias para la puesta en

marcha de la empresa.
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e Aceptacion del producto
La industria del agua purificada y envasada, en la actualidad tiene aceptacion por parte de los

consumidores, a pesar de que el sector posee una variedad de empresas pequefias, medianas y
grandes, las diferentes presentaciones y marcas que estas lanzan al mercado son adquiridas por el
consumidor dandole asi demanda al producto.

2.1.1.3 Debilidades

e Planes estratégicos
Una de las debilidades mas relevantes que tiene la industria de agua purificada y envasada es que

no cuenta con un plan financiero, de produccion y mercadoldgico, el cual contribuya al buen
funcionamiento de la empresa

o Filosofia empresarial y estructura organica
Un punto esencial que influye en el crecimiento de la industria de agua purificada y envasada es el

desconocimiento de la filosofia empresarial y la falta de un organigrama que indique la jerarquizacién
de la empresa; ya que es necesaria para mostrar la identidad de la empresa y posicionarse en la
mente de los consumidores y la competencia.

e Capital de trabajo limitado
Las empresas no cuentan con la capacidad necesaria para continuar con el normal desarrollo de sus

actividades en el corto plazo ya que el capital de trabajo no es suficiente.

e Capacitacion y adiestramiento
Cuando la industria no cuenta con la filosofia empresarial y la estructura organizacional, le dificulta

darle una adecuada induccion, adiestramiento y formacion correcta al personal que va a formar
parte de ésta.

e Promocién y publicidad
La escases de promocion y publicidad por parte de la industria es normal ya que no ofrecen ningin

tipo de promocion y publicidad; solamente las grandes empresas realizan publicidad para dar a
conocer el producto por medio de la publicidad y brindando diferentes promociones a todos su
clientes, mientras que las pequefias y medianas empresas no cuentan con los fondos suficientes
para realizar este tipo de estrategias.

e Programa de mantenimiento de maquinariay equipo.
La falta de un programa de mantenimiento de maquinaria y equipo en la industria, no le permite

obtener un producto de buena calidad; por lo que no le ayuda a encontrar nuevos clientes que le

permitan incrementar la demanda.
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2.1.1.4 Amenazas

e Competencia desleal
La industria del agua envasada se enfrenta a una competencia desleal ya que algunas de las

empresas mas pequefias utilizan marcas, slogan y logos de las empresas mas reconocidas, también
se enfrenta a la venta del producto a un precio inferior que el precio estandar, ademas esta
competencia ofrece a los compradores un producto a un precio diferente y unas caracteristicas
mejores que las reales.

e Productos sustitutos
Ha surgido una variedad de productos sustitutos es por ello que la industria se enfrenta a productos

como las bebidas hidratantes y jugos, debido a que estos productos ofrecen los mismos beneficios
que ofrece el agua.

e Nuevos Competidores
Debido a la accesibilidad y la demanda que existe del producto, personas emprendedoras le apuesta

a este sector, porque es rentable para poner un negocio, convirtiéndose estos en nuevos
competidores que vienen saturando el mercado y provocando en las empresas ya establecidas que
los niveles en las ventas disminuyan.

e Altas tasas de interés
El sector de agua envasada se ve afectada por las altas tasas en los interese derivados de los

prestamos adquiridos para la compra de maquinaria o materia prima, impidiendo aumentar el capital
de trabajo.

e Inflacion
Hoy en dia la inflacién para la industria de agua purificada y envasada es un problema importante, ya

que no le permite al empresario invertir adecuadamente en maquinaria especializada para el
tratamiento del producto y su respectivo mantenimiento por el aumento que hay en los precios a
causa de los cambios que se dan durante un periodo de tiempo sin determinar.

2.2 Analisis FODA
Los resultados obtenidos al realizar el cruce de variables determinan las diferentes estrategias las
cuales pueden ser: ofensivas, defensivas, de supervivencia y adaptativas; puntualizando las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de mayor importancia.

El analisis FODA parte de identificar entre 4 a 6 factores del analisis interno y externo relevante y a

partir de esta seleccion comenzar el analisis mediante cruces de variables.



2.21 Matriz FODA

Estrategias Ofensivas (Fortalezas- Oportunidades) Potenciales de Exito
La presente matriz muestra la relacion entre fortalezas y oportunidades con el objetivo de identificar acciones potenciales de éxito.
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES
03) Desarrollo de
01) Nuevos 02) Proveedores nuevas 04) A[lapzas 05) Financiamiento 06) Aceptacion del
mercados presentaciones y estratégicas. producto
productos
F1) Registro del
Ministerio de Estrategias de L . .
Salud Pblica y penetracion de X Diversificacion de X X Promocionar la calidad de
. : nuevos productos. los productos.
Asistencia nuevos mercados.
Social
F2) Experlen(_:!a Proyecto de C rear un estudio para Alianzas con otras Estudio de
en la produccion S identificar los gustos y o Establecer rutas de
creacion de nuevos X . empresas para la factibilidad de N
y preferencia de los - ) - distribucion.
A productos. . produccion. financiamiento.
comercializacion consumidores.
. Estrategias de Establecer convenios
F3) Precios ) .
" penetracioén de con proveedores de X X X Ofrecer promociones
competitivos -
mercados. productos y servicios.
F4) Bajos Estudio de costos
costos de para nuevos X X X X Politica de precios.
produccién productos.
F5)Maquinaria Proyecto de Alianzas con otras
adecuada y . o X
X X X innovacién y empresas para la X
Capacidad de la -
desarrollo. produccién.
planta
FG). Ca.”a"?,s de Establecer rutas de Introduccion al Alianzas para la Establecer rutas de
distribucion X X

adecuados.

distribucion.

mercado.

distribucion.

distribucion.




Estrategias Defensivas (Fortalezas - Amenazas) Potenciales de Reaccion
En esta combinacion se muestra la relacion entre fortalezas y amenazas a fin de identificar las respectivas acciones potenciales de reaccion
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AMENAZAS
A1) Competencia | po) productos sustitutos A3) Nuevos Ad) Altas tasas A5) Inflacion
desleal Competidores de interés
F1) Registro del Ministerio de | Promocionar la calidad Promocionar I
Salud Publica y Asistencia de los productos que X X X
. empresa.
Social ofrece la empresa.
o N Ofrecer productos Estudio de la
F2) Experiencia en la Lanzar campafia de . iy
- S " complementarios y produccion y X X
produccion y comercializacién publicidad. R 2
diversificacion. comercializacion.
2 Crear un plan de
E F3) Precios competitivos Politica de precios. X promocién que refleje X X
:tl precios competitivos
-
g Estudio de
L. | F4) Bajos costos de produccion Politica de precios. X Politica de precios. contingencia de Promociones.
gastos.
F5)Maqqlnarla adecuada y X Diversificar los productos X X X
Capacidad de la planta
F6) Canales de distribucién Establecer rutas de Establecer rutas de
A X A X X
adecuados. distribucion. distribucion.




Estrategias Adaptativas o de Reorientacion (Debilidades - Oportunidades) Potenciales de Adaptacion

La matriz muestra la relacion que existe entre las debilidades y oportunidades que tienen la industria, con el objeto de identificar las acciones
potenciales de adaptacion.
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DEBILIDADES

OPORTUNIDADES
03) Desarrollo de . o
01) Nuevos 02)Proveedores nuevas presentaciones 04) AI!ar)zas 05) Financiamiento 06) Aceptacion
mercados estratégicas del producto
y productos
Elaboraciéon de Establecer

Elaboracién de planes

D1) Planes planes convenios para la .- . Elaboracion de un plan Estudio de
- - . estratégicos de Desarrollar alianzas. .
estratégicos estratégicos de compra de materia de negocio. mercado.
. - mercadeo
mercadeo. prima y patrocinios.
D2) Filosofia
empresarla[ y Revisar cuIFura X X X X X
estructura organica empresarial
Alianzas con otras
D3) Capital de trabajo X Accesibilidad de X empresas para la Buscar fuentes de X
limitado. planes de pago produccién y financiamientoalternativo.
comercializacion.
o - Capacitacion referente Programa de Buscar fueqtes de
D4) Capacitacién y Programa de Patrocinio de . y s capacitacion y
) . oo . a la innovacion de capacitacion . . X
adiestramiento capacitaciones. capacitaciones. X adiestramiento
nuevos productos. conjunta. .
profesional.
Elaborar un
. o plan
g Promocionar la Promocién y .
D5) Promocién y . - promocional
- calidad de la publicidad en .
publicidad X oo X . X para impulsar el
materia prima del conjunto con otras - .
posicionamiento
producto. empresas.
de los
productos.
D6) Programa de Asociatividad de las
mantenimiento de X X X empresas para crear Estrategias de X

maquinaria y equipo.

un programa de
mantenimiento.

mantenimiento.




La siguiente matriz muestra la relacion que existe entre las debilidades y amenazas, con el objetivo de determinar acciones potenciales de riesgo.

Estrategias de Supervivencia (Debilidades - Amenazas) Potenciales de Riesgo
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maquinaria y equipo.

AMENAZAS
A1) Competencia desleal A2) Productos A3) Nuevos Ad) Altas tasas de A5) Inflacion
sustitutos Competidores interés
Estudio de la
Crear planes estratégicos para produccién y
D1) Planes estratégicos contrarrestar la competencia comercializacién para X X X
desleal. crear nuevos
productos.
D2) Filosofia Concientizacion al recurso
empresarial y estructura humano sobre principios y
N 2 LT X X X X
% organica valores de la filosofia
(=) organizacional
g Buscar fuentes de
o D3) capltql de trabajo X X X financiamiento Plan dg ahor_ro y
o limitado . contingencia.
L alternativo.
D4) Qapamtgmon y X X X X X
adiestramiento
- Elaborar un plan de
D5) Promocion y Elaborar un plan d? publicidad Promocionar la calidad | publicidad y promocion
. y promocién para impulsar el .
publicidad L ; de los productos que para impulsar el X X
posicionamiento de los L X
ofrece la empresa. posicionamiento de los
productos.
productos.
D6) Programa de
mantenimiento de X X X X X
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2.3 Identificacion de Acciones.

Las acciones que ejecuta cada empresa, son actividades que ayudan a mejorar las condiciones de la
misma, estas acciones se pueden dividir en acciones estratégicas, administrativas y operativas.

e Acciones Operativas
Son aquellas acciones tendentes a mejorar las condiciones inmediatas de la empresa, estas pueden
decidirse de forma rapida, no significan mayores erogaciones de dinero y no afectan sustancialmente
a la empresa. Por ejemplo: cambio de horario, traslado de un lugar a otro, elaboracion de informes
de produccion.

e Acciones Administrativas
Al igual que las operativas las acciones administrativas son procesos internos de la organizacion que
no implican mayor tiempo para implementarlas, pero existe cierto sacrificio de Recursos, Por
ejemplo: capacitacion y adiestramiento del personal, planes de higiene y salubridad, control en el
cumplimiento de los planes estratégicos de la empresa.

e Acciones Estratégicas
Son las acciones que forman parte de las decisiones estratégicas a tomar, generalmente se
desarrollan en el mediano y largo plazo e implican un sacrificio de recurso significativo para la
empresa, afectando sustancialmente el futuro de esta. Por ejemplo: crear nuevos productos, abrir
nuevas salas de venta, implementacion de nuevos canales de distribucion, impulsar la publicidad y
promocion; asi:

Tabla No. 6. Identificacion de Acciones

N° Accidn Operativa Administrativa Estratégicas
1 | Estrategias de penetracion de nuevos mercados. X
2 | Proyecto de creacion de nuevos productos. X
3 | Estudio de costos para nuevos productos. X
4 Establecer convenios con proveedores de X

productos y servicios.

5 | Diversificacion de nuevos productos. X
6 Crear un estudio para identificar los gustos y X

preferencia de los consumidores

7 | Proyecto de innovacion y desarrollo. X
8 | Introduccién al mercado. X
9 | Alianzas con otras empresas para la produccién. X
10 | Alianzas para la distribucion. X
11 | Estudio de factibilidad de financiamiento. X
12 | Promocionar la calidad de los productos. X
13 | Establecer rutas de distribucion. X
14 | Ofrecer promociones X
15 | Politica de precios. X
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N° Accion Operativa Administrativa Estratégicas

16 | Lanzar campafia de publicidad. X

17 Ofrecer productos complementarios y X
diversificacion.

18 | Promocionar la empresa X

19 | Estudio de la produccién y comercializacion.

20 Crear un plan de promocion que refleje precios
competitivos

21 | Estudio de contingencia de gastos. X

22 | Promociones. X

23 | Elaboracién de planes estratégicos de mercadeo. X

24 | Revisar cultura empresarial X

25 | Programa de capacitaciones. X

2% Establecer convenios para la compra de materia X
prima y patrocinios.

27 | Accesibilidad de planes de pago X

28 | Patrocinio de capacitaciones. X

29 Promocionar la calidad de la materia prima del X
producto

30 Capacitacion referente a la innovacion de nuevos X
productos.

31 | Desarrollar alianzas X

32 Alianzas con ofras empresas para la produccion y X
comercializacion.

33 | Programa de capacitacién conjunta. X

34 Promocién y publicidad en conjunto con otras X
empresas.

35 Asociatividad de las empresas para crear un X
programa de mantenimiento.

36 | Elaboracién de un plan de negocio. X

37 | Buscar fuentes de financiamiento alternativo. X

38 Buscar fuentes de capacitacion y adiestramiento X
profesional.

38 | Estrategias de mantenimiento. X

40 | Estudio de mercado. X

M Elaborar un plan promocional para impulsar el
posicionamiento de los productos.

4 Crear planes estratégicos para contrarrestar la X
competencia desleal.

43 Concientizacién al recurso humano sobre principios X
y valores de la filosofia organizacional

44 Elaborar un plan de publicidad y promocién para X
impulsar el posicionamiento de los productos.

45 Estudio de la produccion y comercializacién para X
crear nuevos productos.

46 | Plan de ahorro y contingencia.
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2.4 Sintesis de Acciones

La sintesis de acciones resume de una forma clara las acciones administrativas y estratégicas mas

importantes a desarrollar:

Acciones Administrativas

1.

Las estrategias de penetracion de nuevos mercados y productos son muy importantes para
la industria, ya que permite encontrar nuevos consumidores y a la vez ofrecer nuevos
productos.

La identificacién de gustos y preferencias de los consumidores es necesario para la
diversificacion de productos nuevos y complementarios.

El estudio de produccidn, comercializacién y costos del nuevo producto son muy importantes
para la industria de agua purificada y envasada, ya que determina el volumen de

produccion, la elaboracion e implementacion de planes estratégicos de mercadeo y los
costos que genera el nuevo producto.

La industria de agua purificada y envasada debe establecer alianzas con otras empresas

para la produccion, distribucion y adquisicién de materia prima.

Acciones Estratégicas

o o ~oow

Elaboracion de un plan promocional permitira a la industria impulsar el posicionamiento de
los productos, la calidad de la materia prima y los precios competitivos. Ademas de
Promocionar y publicar en conjunto con otras empresas.

Realizar programas de capacitacion referente a la innovacion de los nuevos productos y
obtener fuentes de capacitacion y adiestramiento profesional para el personal de la
empresa.

Concientizacion al recurso humano sobre principios y valores de la filosofia organizacional.
Desarrollar estudio de factibilidad de financiamiento y accesibilidad de pagos.

Crear politicas de precios

Implementar un plan de contingencia referente a costos y gastos que puedan surgir en la
empresa.

Elaboracidn de un plan de negocio que permita el buen funcionamiento de la industria.

Asociatividad de las empresas para crear un programa de mantenimiento.
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3. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A continuacion se presentan las principales conclusiones y recomendaciones basadas en los

resultados obtenidos en toda la investigacion:

3.1 Conclusiones

La demanda de agua purificada y envasada del Area Metropolitana de San Salvador se considera
de normal a alta

La marca con mayor demanda en el mercado es Cristal y Oasis de Industria la Constancia,
seguida de Alpina; ademas de las marcas que se distribuyen a través de los vendedores
ambulantes las cuales son: Cielo, Agua Helada, Primaveral, La fuente.

Los factores que los clientes toman en cuenta al momento de adquirir el producto son: la calidad,
precio, el sabor y marca.

Los precios que ofrece este sector son considerados aceptables, ya que son accesibles para los
consumidores.

La presentacion que mas se distribuye en la industria de agua purificada y envasada es la bolsa
de 500 ml, seguida de la botella de 7% litro.

La industria de agua purificada y envasada cuenta con canales de distribucion adecuados.

La falta de publicidad y promocion son las principales limitantes de la industria; ya que no permite
el conocimiento del producto que se ofrece.

La competencia desleal es la principal amenaza de la industria de agua purificada y envasada, al
igual que el ingreso de nuevos competidores al mercado.

Los Gerentes de la industria de agua purificada y envasada manifiestan que desconocen la

filosofia empresarial.

10) La industria no cuenta con los principales planes estratégicos de comercializacion, produccion y

financiero, los cuales le ayude al buen funcionamiento de la empresa.
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3.2 Recomendaciones

Realizar estudios que le permitan determinar los gustos y preferencias de los consumidores
Esforzarse por diferenciar sus productos y posicionarlos en la mente de los consumidores con
una mejor calidad que los de la competencia, manteniendo las caracteristicas y cualidades
propias.

Innovar continuamente el producto para poder diferenciarlo de la competencia.

Brindar precios competitivos que ayuden a la empresa a mantenerse dentro del mercado

Ofrecer gran variedad de productos complementarios y diversificar las presentaciones de agua.
Establecer rutas de distribucion e Implementar planes de seguimiento para verificar que los
canales de distribucion sean los adecuados para la industria.

Proporcionar estrategias nuevas para la implementacion de promocion y publicidad acerca del
producto que ofrece la empresa, el cual le permitira encontrar nuevos nichos de mercado y que
ademas le ayude a dar a conocer el producto en sus diferentes presentaciones.

Crear planes estratégicos para contrarrestar la competencia desleal, ademas de promocionar a la
empresa en el mercado.

Concientizar al recurso humano sobre principios y valores de la filosofia organizacional.

10) Elaborar un Plan de Negocios para la empresa, que le ayude a tomar decisiones adecuadas y

tener un funcionamiento efectivo.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE AGUA PURIFICADA Y ENVASADA EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR

1. RESUMEN EJECUTIVO

El Plan de negocio constituye un esfuerzo de la Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad
de El Salvador, por apoyar iniciativas emprendedoras en este caso un proyecto de “Crear una
empresa productora y comercializadora de agua purificadora en el Area Metropolitana de San

Salvador” que llevara a cabo el Lic. Luis Fermin Helena Jovel.

El objetivo es orientar al emprendedor a crear una empresa envasadora y comercializadora de
bolsas de agua purificada de 500 ml, empresa que se ubicara en El Reparto Valle Nuevo No.1, Block
“‘B” Casa No. 14. llopango, San Salvador, El Salvador. El lanzamiento del producto se orienta a los
habitantes de los catorce municipios que conforman el Area Metropolitana con el propésito de dar a

conocer el producto para posteriormente lanzarlo a todo el pais.

Para elaborar el Plan de Negocio se tomo como indicador la investigacion de campo realizada que
arrojo resultados tales como: la demanda potencial existente, el mercado meta, los precios y factores
que influyen en el producto, la determinacién de la competencia ademés de identificar gustos y
preferencias de los clientes potenciales de la empresa. Con el propésito de identificar como se

encuentra el sector en la industria actualmente.

La propuesta incluye cuatro planes, comenzando por el de Organizacién el cual es el que describe la
filosofia organizacional, dentro de este plan se estructuro el organigrama de la empresa y se
disefaron los puestos de trabajo asi como sus funciones que esta requiere, con el Plan de Marketing
se pretendio identificar el segmento y perfil del cliente, este plan cuenta con la mezcla del marketing
y es aqui donde se conoce como se promocionara el producto, publicidad y promocion que se
determino hacer a través de la elaboracidn de Pagina Web, Correo Electrénico, Publicidad Mediante
Redes Sociales: Facebook, Anuncios de Prensa, Anuncios en el directorio Telefénico, Cufias
Radiales, Elaboracion de Banners, Hojas Volantes, Tarjetas de Presentacion y Calendarios; todo
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esto debidamente identificado con la marca que se determino como WATER FIJI. En el Plan de
produccion se determinaron todos los requerimientos de mano de obra y de materiales directos e

indirectos, para posteriormente determinar las unidades que se van a producir.

Para poner en marcha el proyecto, se requerira una inversion total de $44,768.95, la cual esta
conformada por el 72% de capital propio ($32,225.64), y el 28% de este debe de ser financiado por
el Banco Agricola ($12,543.31), ya que la empresa cumple con los requisitos exigidos por esta
institucion. Ademas cabe mencionar que el periodo de recuperacion de la inversion es de dos afios y
seis meses.

El punto de equilibrio anual de la empresa, de acuerdo con todos los ingresos y egresos que se
percibird es de 50,159 fardos de 25 unidades de bolsas de 500 ml, inferior al nivel de ventas que el
proyecto muestra que son de 99,994 Fardos; el precio de venta que se ha determinado es de $0.82

por fardo para el Afio 2013

Los Flujos de Efectivo proyectados para los 5 afios del proyecto permitiran evaluar el proyecto bajo
el Valor Presente Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Periodo de Recuperacion de la

inversion, demostrando que:

El Valor Actual Neto (VAN) es de: $28,275.93
La Tasa Interna de Retorno (TIR) es de: 37.65%

Periodo de Recuperacion de la Inversion es de: 2 afios y 6 meses.

Por lo tanto, El proyecto de la creacién de la Empresa dedicada a la Produccién y Comercializacion
de Agua Purificada y en envasada es Rentable debido a que el VAN es Mayor a Cero y la TIR
supera la Tasa Minima Aceptable de Retorno (TMAR) que es del 17.01%.
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2. ANALISIS DE LA IDEA DE NEGOCIO

2.1. Descripcion de la Empresa

La naturaleza de la empresa es la Produccién y Comercializacién de agua Purificada y Envasada,
tendra como fin ofrecer productos de excelente calidad, que satisfaga la necesidad de los
consumidores inconformes del desabastecimiento y dudosa calidad del agua suministrada por la red
publica.

El producto que la empresa comercializara contara con todas las Normas y Requerimientos
establecidos por la Ley como el Cédigo de Salud, La Ley de Proteccidn al Consumidor, La Norma
Salvadorefia Obligatoria de Agua Envasada, La Norma Salvadorefia Obligatoria para el etiquetado
de los alimentos pre-envasados y disposiciones legales acordadas por el Consejo de Ministros de
Integracion Econémica, aplicables en el marco de la Unién Aduanera Centroamericana.

La Empresa al inicio de sus operaciones producira y comercializara agua envasada en la
presentacion Unica de Bolsa de 500 ml, teniendo como perspectiva a corto plazo diversificar las
presentaciones del agua a Botella de %2y 1 litro y Garrafén de 5 galones. Asi mismo se pretende

diversificar con otra linea de productos como los Jugos, Refrescos Naturales y Helados.

2.2. Generalidades del Proyecto

2.2.1.Nombre Comercial de la Empresa

La empresa dedicada a la Produccion y Comercializacién de Agua Purificada y Envasada tendré el

nombre comercial de: j ) 15;1'1 & %mplaa y {Beg’daa
"o, 9 ok Gooe”

2.2.2. Naturaleza de la Empresa
New York Icee de acuerdo a su Naturaleza serd una empresa Privada, que pretende obtener
utilidades mediante la produccion y comercializaciéon de agua purificada y envasada, sera registrada

bajo el nombre de una Persona Natural.

2.2.3. Giro de la Empresa
La empresa New York Icee tendra el giro dedicado a la produccién y comercializacién de agua

purificada y envasada.
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2.2.4. Clasificacion de la Empresa
La Empresa New York Icee segun el Cadigo Industrial Internacional Uniforme (CIIU), esta clasificada
en la Industria Manufacturera dentro de la rama de actividad econémica de la Produccion de

Alimentos y Bebidas, especificamente en el Sector de Bebidas- Sub Sector de Agua Envasada.

2.2.5. Tamano de la Empresa
New York Icee en su inicio serd una Micro Empresa dedicada a producir y Comercializar Agua

envasada, con grandes expectativas de crecimiento y desarrollo.

2.2.6. Ubicacion Geografica de la Empresa
La empresa estara ubicada en El Reparto Valle Nuevo No.1, Block “B” Casa No. 14. llopango, San

Salvador, El Salvador.

3. EMPRENDEDOR DEL NEGOCIO

La empresa iniciara sus operaciones bajo el Registro de una Persona Natural, la cual estara dirigida
por el Lic. Luis Fermin Helena Jovel, de profesién en Licenciado en Ciencias de la Educacién y
emprendedor de grandes ideales, con experiencia de mas de 15 afios en la Industria de Alimentos y
bebidas, dedicado a la seguridad industrial. Con grandes proyecciones en la creacion de la empresa
New York Icee industria de alimentos y bebidas dedicadas principalmente en la produccién y

comercializacidn de agua purificada y envasada.

4. PLAN DE ORGANIZACION

Este plan permitirda establecer las generalidades de la empresa dentro de esta se describe la

filosofia y estructura organizacional ademas del sistema contable de la empresa.

4.1. Objetivos

e Implementar correctamente una filosofia organizacional, la cual ayude al buen
funcionamiento de la empresa.

o Establecer una estructura solida mediante la contratacion de personal altamente capacitado

e Desarrollar un control de gestion en los diferentes procesos administrativos, el cual permita

el uso adecuado de los recursos de cada uno de los departamentos.
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4.2. Generalidades de la Empresa

4.2.1. Nombre de la Empresa

La empresa llevara por nombre:

Industsia e limenton ¢ Bebidas
II% 90/%‘%%”

4.2.2. Logo de la Empresa

El logo propuesto para la Empresa es el siguiente:

Figura No. 2. Logo Propuesto para la Empresa

de Alimengg,

o

o

Ponemos en tus Manos los beneficios & % o allomerniy

4.2.3. Slogan de la Empresa
La industria de Alimentos y Bebidas New York Icee, en sus inicios producira y comercializara agua
purificada y envasada con grandes expectativas de expansion en el area de alimentos y bebidas
como embutidos, conservas, jaleas, concentrado de fruta, paletas, bolis, jugos y refrescos; todos
estos productos fabricados naturalmente, sin ingredientes artificiales y preservantes ofreciendo de

esta manera productos sanos y nutritivos. Por tal motivo el slogan propuesto para la empresa es:

Do 5 s s benefios g 1 e 0y e
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4.2.4. Filosofia Organizacional
La empresa New York Icee adoptara una filosofia empresarial que identifique la forma de ser de
esta, por lo que se determina la misién y visidn de la empresa, los objetivos, valores, metas y
politicas empresariales:
4.2.41. Misiéon Empresarial
Somos una empresa que se dedica a la produccion y comercializacién de agua purificada y
envasada, con los mas altos estandares de calidad cuyo propdsito principal es brindar un mejor
producto para la salud de nuestros clientes, ademas de ofrecer precios accesibles, agilidad en el

envio del producto y amabilidad en el servicio.

4.2.4.2. Vision Empresarial
Ser una empresa productora y comercializadora de agua purificada y envasada de prestigio a nivel
del Area Metropolitana de San Salvador, ofreciendo productos de primera calidad para la salud de

los consumidores, a precios accesibles, y con un excelente servicio de atencion a nuestros clientes.

4.2.4.3. Objetivos Empresariales
e Establecernos como una empresa solida y reconocida en el Area Metropolitana de San
Salvador.
e Proporcionar confianza de la calidad del agua purificada y envasada, que ofrecemos a los
consumidores y ofrecer precios competitivos.
e Posicionarse en la mente de los consumidores del Area Metropolitana de San Salvador y asi

poder expandir nuestro mercado a nivel nacional.

4.2.4.4. Valores Empresariales

e RESPONSABILIDAD
Respetar, cuidar y hacer un uso adecuado y racional de todos los valores y recursos
técnicos, materiales, econémicos e informativos que se han encomendado para la
realizacion del trabajo.

e HIGIENE
Mantener controles de higiene en el personal y en los procesos de producciéon para

garantizar la calidad del producto.



84

CALIDAD

Elaborar productos que cumplan con los requerimientos establecidos por las normas de
calidad, cubriendo satisfactoriamente con las expectativas de todo consumidor.
INNOVACION

Cultivar un espiritu creativo y la aportacidn de nuevas ideas que beneficien la
productividad y el trabajo en equipo.

PRODUCTIVIDAD

Mantener eficiencia y efectividad en cada una de las funciones de la empresa para
aumentar la rentabilidad de esta.

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad de integracion de cada uno de los empleados y comprometidos con un

propdsito en comun, para lograr con gran responsabilidad un objetivo final.

4.2.4.5. Metas Empresariales
Establecerse y mantener una posicion dentro del mercado como el principal proveedor de

agua purificada y envasada.

Alcanzar una posicion de liderazgo y tener un nivel de aceptacion aprobado que le permita a
la empresa un margen de ganancias adecuado para esta.

Lograr la satisfaccion del cliente mediante la elaboracién de productos de primera calidad
para la salud del mismo.

Producir y comercializar agua purificada y envasada que cumpla con las normas de higiene

que el Ministerio de Salud establece para la distribucion del producto.

4.2.4.6. Politicas Empresariales
Es deber de la empresa mantener informados a sus empleados sobre las Politicas,

Reglamentos, Normas, Procesos, Estructura y Procedimientos, de manera que todo el
personal tenga plenamente identificado cual es su rol dentro de la organizacion, su relacion
con todas las areas, y como ejecutar sus funciones de acuerdo a los procesos y
procedimientos vigentes.

La empresa tendra una estructura organica, en la cual se determine cada una de las areas.
La empresa contara con una administracion adecuada que vele por el correcto

funcionamiento de los Recursos con los que se cuenta.
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En la contratacion o renovacion del recurso se tomara en cuenta el recurso interno y
externo, requerido para el desarrollo de la empresa.

La contratacion del personal se hard respetando los procedimientos de seleccion y
contratacion establecidos, en la cual se dara prioridad al personal existente en la empresa
siempre que este calificado para el puesto a contratar.

Se debera optimizar la incorporacién del personal, seleccionando aquel que reuna los
requisitos que exigen los puestos, para lograr un desempefio satisfactorio de las tareas
comprendidas en los puestos de trabajo.

El empleado devengara el salario designado a su cargo, desde el dia que toma posesion de
él'y continuara devengandolo hasta que deje de ocuparlo y quede sin efecto su contrato.

El empleado debe de generar un ambiente de trabajo en el cual sea leal a si mismo, al
equipo y sus proyectos.

Es deber de la empresa contar con un programa de Entrenamiento en el cual se induzca,
capacite, adiestre y desarrolle al personal contratado.

Los planes, programas y presupuestos de la compafiia se realizaran en base al Plan

Estratégico de la empresa.

4.2.4.7. Estrategias Empresariales

Para poder establecer las estrategias que seran implementadas en la empresa es necesario hacer

uso de la Matriz Ansoff, (Matriz Producto/Mercado) la cual consiste en identificar las oportunidades

de crecimiento para la empresa. A continuacion se detallan las diferentes estrategias empresariales

obtenidas a través de la Matriz Ansoff:

PRODUCTO

NUEVO EXISTENTE

Desarrollo de

NUEVO
Productos

MERCADO

EXISTENTE
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Penetracion de mercado:

e Crear un estudio para identificar los gustos y preferencia de los consumidores.
e Promocionar la calidad de los productos

e Lanzar campafia de publicidad.

e Promocionar la empresa

e Estudio de la produccidn y comercializacion

e Politica de precios.

e Elaboracion de planes estratégicos de mercadeo.

e Elaborar un plan de publicidad y promocion para impulsar el posicionamiento de productos.

Desarrollo de nuevos productos:

e Desarrollar estudio de factibilidad

e Lanzar campaia de publicidad.

e Crear un plan de promocién que refleje precios competitivos

e Proyecto de creacidn de nuevos productos.

e Estudio de costos para nuevos productos.

e Proyecto de innovacién y desarrollo.

e Programa de Capacitacidn referente a la innovacion de nuevos productos.
e Politica de precios.

e Elaborar un plan promocional para impulsar el posicionamiento de los productos.
e Estudio de la produccidn y comercializacidn para crear nuevos productos.

e Desarrollar estudio Financiero

Desarrollo de mercados:

e Desarrollar estudio de factibilidad

e Promocionar la empresa

e Proyecto de innovacion y desarrollo.

e Elaboracion de planes estratégicos de mercadeo.

e Promocién y publicidad en conjunto con otras empresas.

e Elaborar un plan de publicidad y promocion para impulsar el posicionamiento de productos.

e Desarrollar estudio Financiero
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4. Diversificacion:
e Lanzar campafa de publicidad.
e (Capacitacion referente a la innovacion de nuevos productos.
e Estudio de la produccion y comercializacion para crear nuevos productos.
e Ofrecer productos complementarios y diversificacion.
e Plan de desarrollo y motivacion al personal

e Plan de Remuneraciones y incentivos al personal

4.2.5. Estructura Organizacional
Este apartado tiene como objetivo describir el organigrama de la empresa “New York Ice, ademas de

determinar las funciones de cada uno de los puestos que conforman dicha organizacion.
4.2.5.1. Organigrama de la Empresa

Figura No. 3. Organigrama General de la Empresa New York Icee

Organigrama General de la Empresa New York Icee

Envasadora y Comercializadora de Agua Purificada

Por Area de Trabajo
Gerencia General
(01)
_______ Asesoria Externa
(10)
Departamento de F’?pa@’,“e”?’ de ) Departamento de Ventas y
» Administracion Financiera "
Produccion Publicidad
) y de Recursos Humanos )
(03)
| [
] Area de Ventas
Area de Produccion Bodega Contaduria (08) Transporte
(05) (06) o7) (09)
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4.2.5.2. Administracion del Recurso Humano

La Administracion del Recurso Humano, tendra como propésito ofrecer un clima laboral idéneo, a fin
de obtener niveles de calidad de vida laboral que toda empresa deberia de poseer a través de la
implementacion de mecanismos como compensaciones y beneficios, balance en el trabajo y tiempo
libre, horarios flexibles de trabajo, seguridad laboral; tomando en cuenta que las personas son
miembros esenciales de una organizacién por lo que se debe de motivar a través del estimulo,
inspirar el crecimiento y desarrollarlo, con la finalidad de crear un ambiente que sea excelente para
los empleados.
Las caracteristicas que la empresa promovera en el Recurso Humano son:

e Un buen liderazgo.

e La existencia de metas compartidas.

e Programas de reconocimiento.

e Existencia de trabajo en equipo.

e Sobresalir por el orgullo de sus integrantes.

e Poseer una buena comunicacion.

o Existencia y oportunidad para el crecimiento y desarrollo del personal.

4.2.5.3. Capacitacion constante para el personal del Area de Produccion.

Con el fin de capacitar al personal y determinar las deficiencias de estos la empresa New York Icee
debera identificar los conocimientos, habilidades y actitudes de los trabajadores de la organizacién
para lograr asi hacer un proceso orientado a la estructuracion y desarrollo, de planes y programas
para el establecimiento y fortalecimientos de esos conocimientos, habilidades o actitudes en los
trabajadores y asi elevar las competencias de los mismos, con la Unica finalidad de contribuir en el
logro de los objetivos empresariales y personales. Es por ello que se debe de hacer un Diagnostico
de Necesidades de Capacitacion (DNC), con el apoyo de instituciones como el Instituto Salvadorefio
de Formacidn Profesional (INSAFORP).

4.2.5.4. Reglamento Interno de trabajo de la empresa New York Icee.
A continuacion se presenta el reglamento interno de trabajo que los empleados deben acatar una
vez formen parte de la empresa.
Jornada laboral:

De Lunes a viernes: En la mafiana de 7:00 a.m. a 12:00 p.m. y En la tarde: De 1:00 p.m. a 4:00 p.m.
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Salario:
Los empleados devengaran un salario de acuerdo a las funciones a desempefiar en cada puesto de
trabajo, las cuales se estableceran en el contrato de trabajo.
Prestaciones de ley:
A los empleados se les descontara mensualmente el 3% de su salario para la cotizacion de ISSS y el
6.25% de AFP.
Vacaciones:
Los empleados tendran derecho a un periodo de vacacion de 15 dias los cuales seran remunerados
con una prestacion de un salario equivalente correspondiente a dicho lapso mas un 30% del mismo.
Aguinaldo:
Los empleados que tengan de uno a menos de tres afios de servicio se pagara en concepto de
aguinaldo lo equivalente al salario de diez dias. Los empleados que tengan de tres a menos de diez
afos de servicio se pagara en concepto de aguinaldo lo equivalente al salario de quince dias. Los
empleados que tengan de diez a mas afos de servicio se pagara en concepto de aguinaldo lo
equivalente al salario de dieciocho dias.
Lugar, dia y hora de pago:
Se cancela planilla el dia 15 y Ultimo de cada mes en las oficinas administrativas en hora
conveniente dentro del horario normal de trabajo.
Instancias a seguir ante peticiones, quejas o reclamos:
Toda peticion queja o reclamo, deberd de hacerse en forma verbal o escrita al encargado del
departamento, quien debera actuar conforme a las facultadas otorgadas. De no poder dar solucién o
respuesta en virtud de sus facultades hara llegar la peticion, queja o reclamo al gerente general
quien debera de buscar solucion a la peticion.
Normas de comportamiento basicas

e Respeto a sus comparieros de trabajo; jefes, similares y subalternos.

¢ No cometer actos de indisciplina dentro de las instalaciones en horario de trabajo.

e Cumplir con el horario de trabajo.

¢ No se permiten noviazgos.

e Vestir adecuadamente para el trabajo que desempena.

e No atentar contra su vida ni la de sus compafieros de trabajo por uso indebido de

maquinas, por actos temerarios o irresponsables.
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4.2.5.5. Descripcion de Puestos

La descripcion de puestos comprende las funciones generales y especificas que deben desarrollarse
en cada puesto de trabajo y las unidades organicas que conforman la estructura de la empresa
‘New York Icee. A continuacion se describe brevemente cada puesto de trabajo; (Ver Anexo No. 2:
Manual de Descripcion de Puestos).

En “New York Icee se mantendra una relacion de autoridad lineal ya que la gerencia general sera la

encargada de la supervision del resto de departamentos con los que cuenta la empresa.

1. Gerencia General (Puesto de Trabajo: Gerente General)

Es el encargado de la coordinacién general, del buen funcionamiento de todos los niveles
jerarquicos de la empresa y a la vez es el responsable de la toma de decisiones que puedan afectar
0 beneficiar en gran medida el rumbo de la empresa. Representa juridica y legalmente a la empresa
ante terceros, ademas de dirigir y controlar las funciones administrativas de la empresa, Supervisar
el correcto y oportuno cumplimiento de las funciones del personal analizando la eficiencia del

desempefio del trabajo.

2. Departamento de Produccion y Control de Calidad (Puesto de Trabajo: Encargado de la
Produccion y Control de Calidad)

Es un administrador intermedio, encargado de dos personas en el area de produccion, un operario y
un bodeguero, para ello seré necesario que se capacite internamente al personal sobre el uso del

equipo, por parte del encargado de la produccién, sobre cdmo funcionara y el mantenimiento
preventivo basico que la maquinaria necesitara, con ello se lograra un funcionamiento eficiente de la

misma.

3. Departamento de Administracion Financiera y de Recursos Humanos (Puesto de Trabajo:
Administrador Financiero y de Recursos Humanos)

El administrador financiero y de recursos humanos es el encargado de la coordinacién, los egresos e
ingresos monetarios de la empresa, ademas es la persona que se encarga de evaluar como esta la

situacion monetaria de la empresa y si esta es capaz de mantenerse en el mercado. Siendo este un

administrador intermedio, quien tiene a su cargo el departamento de contabilidad.
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4. Departamento de Ventas y Publicidad (Puesto de Trabajo: Encargado de Ventas y Publicidad)

El encargado de las ventas y publicidad debe establecer contacto con los clientes para satisfacer la
demanda del mercado, distribuir el producto con la ayuda de los vendedores en el momento
necesario, verifica la existencia del producto para la confirmacion de pedidos, llevar un perfecto
control de los pedidos, preparacion y entrega de los mismos. Encargado de dos personas bajo su

mando se convierte en un administrador intermedio, ya que supervisa al vendedor y chofer.

5. Area de Produccion (Puesto de Trabajo: Operario)
Encargados directamente con la produccion, verifica  todo el proceso de produccion del agua
purificada y reportar al encargado de Producciéon para que este informe al gerente general de

cualquier problema o necesidad que surja.

6. Bodega (Puesto de Trabajo: Bodeguero)
Encargado del empaque de los fardos del producto y del orden en general de las bodegas, las
funciones que desempefia son las siguientes: Manejo operativo de la bodega, Mantener en orden los

productos y en buen estado.

7. Contaduria (Puesto de Trabajo: Contador)

El contador es el encargado de llevar todos los registros de cuentas de pasivos y activos de la
empresa es el que esta pendiente de pagos de facturas, asi también de los cobros que hay que
hacer a los cliente, mantener el correcto funcionamiento de los sistemas y procedimientos contables

de la empresa, asi mismo formula los estados financieros correspondientes.

8. Area de Ventas (Puesto de Trabajo: Vendedor)
El vendedor es el encargados de repartir los pedidos, también se encarga de atender a los clientes

ademas de buscar hacer nuevos clientes para incrementar sus ventas.

9. Transporte (Puesto de Trabajo: Chofer)
El chofer principalmente debe de conocer la nomenclatura de toda el Area Metropolitana de San

Salvador ademas de mantener en buenas condiciones el vehiculo.

4.2.6. Responsabilidad Social Empresarial de New York Icee

La Responsabilidad Social Empresarial (RSE) es una estrategia que la empresa implementara para
obtener beneficios como ser mas productiva ya que sus empleados recibiran mejores condiciones,

ademas de obtener la lealtad de los clientes satisfaciendo sus necesidades, ofreciéndole calidad y



92

precio; a través de la RSE se tiene acceso a nuevos mercados y se podra obtener credibilidad en la
empresa ya que el objetivo de esto es proyectar una buena imagen de esta.

Ademas con la responsabilidad social empresarial New York Icee pretende crear una cooperativa de
vendedores ruteros, que les permita tener las prestaciones legales obteniendo asi otros beneficios.
También se compromete a cuidar los recursos naturales que tiene El Salvador para que estos sean

aprovechados por las futuras generaciones.

4.2.7. Contabilidad de la Empresa

La Contabilidad a utilizarse en la Empresa New York Icee, dedicada a la produccién y
comercializacion de Agua Purificada y Envasada en el Area Metropolitana de San Salvador permitira
registrar en forma clara, precisa y oportuna las operaciones comerciales y administrativas que
resulten de todas las transaccion de gastos e ingresos que se daran a lo largo de la implementacion,

desarrollo y permanencia de la empresa.

4.2.8. Sistema Contable de la Empresa

El sistema que utilizara la empresa se basa en un Sistema Manual de Procesamiento de Datos que
incluye toda la Documentacion Formal que la Ley estipula, Controles Contables en base a una
Persona Natural que se encuentre registrado en el Ministerio de Hacienda.
La Empresa New York Icee llevara un estricto control de Contabilidad, bajo la administracion de un
Contador y un Auditor de contratacion externa de un despacho contable. La Documentacién que se
llevara con estricto orden es la siguiente:

e Libro de Compras

e Libro de Ventas a Contribuyentes

e Libro de Ventas a Consumidor Final

e Libro Diario

e Diario Mayor

e Presentacion de IVA

e Presentacion del Pago a Cuenta

e Declaracion Anual de Retencion de Renta a Empleados

e Declaracion Anual de Pago a Cuenta.
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Figura No. 4. Esquema del Sistema Contable de la Empresa New York Icee
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4.2.8.1. Operaciones del Sistema Contable
Toda operacion economica de la empresa New York Icee debe de registrarse debidamente en el
sistema contable que se ajuste a las actividades de la misma, el cual se basara en la

implementacion de los siguientes registros:

e Libro Diario
En él se registran diariamente los ingresos (entradas) y egresos (salidas) de cada uno de las
operaciones que se realizan, ademas de su respectiva naturaleza.

1. Comprobantes de Ingreso
Los Comprobantes de ingresos llevaran un numero correlativo en donde se detallaran el origen de
cada ingreso, fecha, monto y firma del propietario o responsable delegado. (Ver Anexo No. 15:

Formato de Comprobante de Ingresos).
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2. Comprobantes de Egreso
Los comprobantes de Egreso llevaran un numero correlativo en donde se detallaran el origen de
cada egreso, fecha, monto y firma del propietario o responsable delegado. Asi mismo deberan ser
respaldados por un comprobante de Crédito Fiscal o una Factura de Consumidor Final. (Ver Anexo

No. 16: Formato de Comprobante de Egresos).

e Libro de Compras
En este libro se registraran todas las compras realizadas durante cada mes, organizados por fecha y
numero de factura, nota de debito o nota de crédito, segun corresponda. Este libro permitira
determinar el total de IVA 'y le ayudara al contador a clasificarla transaccion en las cuentas de Activo

Corriente y/o Activo no Corriente.

e Libro de Ventas
En este libro se llevara un control de todas las ventas realizadas durante cada mes, las cuales
pueden ser:

1. Venta Directa o Consumidor Final: en estas ventas se utilizara factura de consumidor

final. (Ver Anexo No. 17: Formato de Factura de Consumidor Final).

2. Ventas Empresariales: en donde se anotaran cada uno de los documentos emitidos con
comprobante de Crédito Fiscal, ademas de las notas de debito o crédito seglin corresponda.
(Ver Anexo No. 18, 19 y 20: Formatos de Comprobante de Crédito Fiscal, Nota de
Debito y Nota de Crédito).

3. Planilla de Costos: Este registro permitird conocer en forma diaria y detallada la cantidad
de insumos utilizados como las horas empleadas en el proceso de produccién del producto.
Deberan ser llevador al final de cada mes y valorizados por el contador ya que deben

contabilizarse en el sistema contable.

4. Planilla de Pagos: Este registrara las remuneraciones y honorarios pagados mensualmente
al personal, especificando sueldo base, beneficios y descuentos aplicados en cada mes.

5. Tarjeta de existencia de materia prima: Con esto se controlara en forma fisica y monetaria

de las entradas y salidas de insumos que seran utilizados en la produccion, dando a conocer
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cantidades de materia prima que se encuentran en bodega o que ya ha sido utilizados. Se

llevara al dia en forma permanente y sera responsabilidad del encargado de produccién.

Tarjeta de existencia de Producto: Con esto se controlara el inventario de producto,
reflejando la produccién y la salida del producto para su respectiva venta, este registro se

llevara al dia en forma permanente y sera responsabilidad del encargado de produccién.

Registro de Cuentas por pagar: Este registro se utilizara para llevar un control de los
pagos o compromisos de la empresa a la fecha. A su vez permitira conoce con anticipacion
los compromisos financieros de la empresa. (Ver Anexo No. 21: Formato de Cuentas por

Pagar).

Registro de Cuentas por Cobrar: Este registro se utilizara para llevar un control de los
clientes o deudores de la empresa. Resulta ser muy importante porque permite saber de
forma permanente que cliente se encuentras en deuda, el monto de deuda y la fecha que
deben de cancelar, facilitando la cobranza de las cuentas por cobrar. (Ver Anexo No. 22:

Formato de Cuentas por Cobrar).
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5. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing estara compuesto por el analisis de mercado, determinado por la demanda,
oferta, competencia, precio, etc. Ademés del analisis interno y externo mediante la técnica del

FODA, las diferentes estrategias de posicionamiento y respectivamente la mezcla de marketing.

5.1. Objetivos del Plan de Marketing
¢ |mplementar nuevas estrategias de mercado que contribuyan a la generacion de demanda.
e Establecer precios accesibles y productos de buena calidad.
e Crear productos competitivos que ayuden a generar valor agregado para la empresa.

e Crear estrategias orientadas al servicio al cliente.

5.2. Analisis del Mercado

5.2.1. Descripcion del Mercado
El Area Metropolitana de San salvador esta conformado por catorce municipios, con mas de 798,220
habitantes, mercado objeto que la empresa New York Icee establecio para la venta de sus
productos. Dentro de esta area se encuentran ubicadas mas de 32 empresas que se dedican a la
produccién y comercializacién de agua purificada y envasada, siendo estas una competencia
significativa para la empresa ya que a nivel nacional se contabilizan 89 empresas del mismo rubro,
distribuidas en diferentes lugares del pais, empresas que ofrecen diversidad de marcas y
presentaciones, lo que significa un reto para New York Icee ya que en sus inicios esta solo lanzara al
mercado la presentacion de bolsas de 500 ml y posteriormente hard el lanzamiento de las

presentaciones de 2y 1 litro.

5.2.2. Demografia
Para la demografia se considero a los habitantes que residen en el Area Metropolitana de San
Salvador especificamente la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) de 16 afios a 65 afios de
edad, de género masculino y femenino. También se considero a las tiendas de los 14 municipios
que conforman el area, que segun la Direccion General de Estadisticas y Censos 2007(DIGESTYC)
asciende a un total de 3,820. Ademéas del sector informal que aunque no se tiene un registro

Estadistico se considera distribuidor potencial del producto.
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5.2.3. Segmentacion de Mercado
Para segmentar el mercado se identificaron tres clientes potenciales a los que se les ofrecera en
primer lugar la presentacion de bolsas de aguas envasada de 500 ml en los 14 municipios que
conforman el Area Metropolitana de San Salvador. A continuacién se identifican lo clientes
potenciales para la empresa:

Tabla No. 7. Identificacion de Clientes

CLIENTES CARACTERISTICA
Consumidores Constituido por la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) de 16 afios a 65
afios, ascendiendo a un total de 798,220 habitantes
, Segun la Direccién General de Estadisticas y Censos 2007(DIGESTYC)
Tiendas .
asciende a un total de 3,820.
Ventas informales Esta representado por las ventas ambulantes ubicadas en el Area Metropolitana

(ambulantes) de San Salvador, del cual no existe registro especifico del total existente.

5.2.4. Mercado Meta
Para el mercado meta se han utilizados datos estadisticos de las personas y tiendas que se
contabilizan en el Area Metropolitana de San Salvador, ademas de la estimacion que se hizo del
sector informal, esto se debe a que la empresa considera que este es el mercado que debe

satisfacer. A continuacion se detallan aspectos de lo que debe tener el cliente.

5.2.5. Perfil del Consumidor
Con este perfil se podran obtener las caracteristicas relevantes que beberd tener el cliente para
comprar el producto que ofrecera la empresa:
Tabla No. 8. Perfil del Cliente.

PERFIL
Lugar de Origen Habitantes de los 14 municipios que conforman el Area Metropolitana de
San Salvador.
Genero Femenino y Masculino
Edad De 16 a 65 afios, Poblacion Econdmicamente Activa
Estado civil Soltero, Casados, Acompariados y divorciados.
Estudios realizados Basico, Bachiller, Universitario, y Técnico
Ocupacién Estudiante/a, Trabajador/ay Amo/a de Casa
Ingresos mensuales Mas de $300.
Nivel o frecuencia de consumo Diario, semanal, quincenal y mensual.
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5.2.6. Demanda

Para conocer las necesidades que tienen los consumidores de agua purificada y envasada y
determinar los clientes potenciales, fue necesario utilizar una herramienta muy importante la cual es
el cuestionario, ya que por medio de esto se identifican todas aquellas necesidades que el cliente
tiene.

Se determin6 que la demanda potencial del agua purificada y envasada para cada segmento de
mercado es considerable ya que se demostrd en el diagnostico que el 92% de la poblacién estarian
en disposicién de consumir el producto, (Ver Pregunta No. 1 y No. 2 de la encuesta a consumidores).
Con relacion a las tiendas un 96% de estas estarian en disposicion de vender el producto. (Ver
pregunta No. 1y No. 2 de la encuesta a tiendas). Ademas se determino que la demanda del agua
purificada y envasada en las tiendas de la zona tiene un comportamiento de normal a alta. (Ver
pregunta No 15 de la encuesta a consumidores).

Y la demanda que existe en las tiendas del &rea mantiene un comportamiento similar con respecto al

comportamiento de esta. (Ver pregunta No. 17 de la encuesta a tiendas).

Por otra parte esta demanda se considera de muy alta a alta con un 72% en el sector de las ventas
ambulantes y esto a la vez varia a normal con el 28% dependiendo de la zona donde se encuentra

ubicado el punto de venta. (Ver pregunta No .11 de las ventas ambulantes).

5.2.7. Oferta
Dentro del mercado se identifico una oferta considerable de agua envasada con diversas marcas y
presentaciones, distribuidas mediante las tiendas de la zona y vendedores del sector informal,
ademas de empresas que se dedican a la produccion y comercializacion de agua purificada y

envasada.

5.2.8. Competencia
La empresa cuenta con una competencia significativa, ya que existen un total de 32 empresas
ubicada en el Area Metropolitana de San Salvador, y 89 empresas a nivel Nacional dedicadas a la
produccion y comercializacion de mas de 100 marcas de agua purificada y envasada, en diversidad
de presentaciones a diferentes precios, es por eso que esta empresa tiene como reto principal
implementar diferentes estrategias las cuales le ayuden a introducirse y mantenerse dentro del
mercado, obteniendo asi una mayor rentabilidad. La gran mayoria de estas empresas se encuentran

ubicadas en el Area metropolitana de San Salvador y son reconocidas en el mercado, otras se
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consideraron por ser competencias para New York Icee; cabe mencionar que se encuentran mas
empresas envasadoras que comercializan agua en diferentes puntos del pais.
A continuacion se identifica a la competencia de New York Icee de acuerdo al tamafio de la
empresa.
Grandes competidores para New York Icee:

v" Industrias la Constancia con su marca CRISTAL Y OASIS.

v" Inversiones Vida S.A de C.V. con su marca ALPINA' Y CIELO.

v Cooperativa Ganadera de Sonsonate de R.L. (Salud) con su marca LA FUENTE

Medianos competidores para New York Icee:
v" Embotelladora la Cascada, su marca LA CASCADA y BUXA.
v" AQUA PURA S.Ade C.V. con las marcas AQUA PURA, SALVA PURA.
v Andalucia, S.A de C.V. y sus marcas AGUA HELADA y KASSTLE PURE.
v" Industrias Agua de LA ROCA con sus marcas AGUA DE LAROCA'Y LA HOJITA.

Pequefios competidores para New York Icee:
v Industrias Lacteas San José S.A de C.V. con la marca TROPICO
v" Industria Envasadora de Agua con sus marcas PRIMAVERAL Y LOS PINARES.
v" AQUA PAK S.A de C.V. y sus marcas AGUA SPORT CHAMP, AQUA PAK.

v" Envasadora Palmera con la marca PALMERA

5.3. Estrategia de Posicionamiento

5.3.1. Estrategias de Posicionamiento para la Empresa

Las estrategias de posicionamiento del producto van orientadas a un objetivo esencial, el cual

consiste en incursionarse como una empresa lider en relacion a la produccion y comercializacion

de agua purificada y envasada en toda el Area metropolitana de San salvador y expandirse poco a

poco en todo el pais; por lo que fue necesario realizar las siguientes tareas:

e Posicionar a la empresa mediante el disefio de un logotipo, mostrando asi la respectiva imagen
de la empresa

e Posicionarse en la mente de los consumidores mediante la formulacion de un slogan.

e Promocionar a través de un carro que anuncie y reparta el producto.
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5.3.2. Estrategias de Posicionamiento para el Producto
Después de haber establecido las diferentes estrategias de posicionamiento de la empresa, es

necesario llevarlas a la practica posicionando sus productos en la mente de los consumidores

actuales y potenciales.

e Posicionar los productos de agua purificada y envasada de la empresa mediante el uso de un
logotipo innovador para el mercado meta.

e Agregar a la etiqueta del producto su fecha de vencimiento, registro sanitario, informacién

nutricional, fuente del agua, beneficios del producto, datos generales de la empresa, entre otros.

5.4. Mezcla del Marketing
El objetivo de la mezcla del marketing es determinar la combinacion de variables controlables del

mercado para enfrentar el mercado meta.

5.4.1.Producto
Al inicio del funcionamiento, la empresa producird y comercializara agua purificada y envasada en la

presentacion de bolsa de 500ml debido a que es la presentacion més demandada (Ver pregunta No.
7 de Encuesta a Consumidores, No. 4 de Encuesta a Tienda y No. 2 de Encuesta a Ventas
Ambulantes); posteriormente lanzara al mercado la botella de 2 litro, la botella de 1 litro y el
garrafén.
Caracteristicas mas sobresalientes que tendra este producto:
e |a Calidad: el agua recibira tratamiento adecuado y especializado para la purificacién y
envasado del agua; es decir contara con todos los requisitos y normas establecidos por la Ley.
e El empaque contendrd informacidn necesaria como: la marca, fecha de vencimiento, registro
sanitario y nombre de la empresa.
e Buen sabor y Precio competitivos
e Presentacion de bolsa de 500 ml.
Es importante determinar que estas caracteristicas o factores son los que los consumidores toman
en cuenta al momento de comprar el agua envasada en las diferentes presentaciones, datos
obtenidos en la investigacién de campo, especificamente la encuesta dirigida a consumidores (ver
anexo 1: Encuesta dirigida a consumidores pregunta N° 6)
v" Nombre
El producto llevara por nombre “AGUA ENVASADA".
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v" Marca
La marca para el lanzamiento de este nuevo producto sera “WATER FI1JI”.
v Logotipo

A continuacidn se presenta tres modelos de logotipos propuestos para el agua envasada.

Figura No. 5. Figura Logos Propuesto para el Producto

WATER

v' Slogans propuestos para el producto:
Es importante diferenciar el producto de la empresa con los de la competencia por lo tanto se
proponen diferentes y atractivos slogan para que penetren en la mente de los consumidores.

e Vive natural, toma agua

o (Calidad embotellada

e Esvida, es agua natural.

e Frescuray calidad a tu alcance.

e (Calidad al alcance de tu bolsillo.

e (Garantia de calidad y satisfaccion.

e Mas que agua, vida para tu cuerpo

e Lasalud tiene un nombre..."WATER FII"

5.4.2.Clasificacion del Producto
El tipo de producto que la empresa New York Icee ofrecera a los consumidores, se clasifica como

producto de consumo Alimenticio, debido a que se ubica en el Rubro de Alimentos y Bebidas,
especificamente en el Sector de Bebidas- Sub Sector de Agua Envasada; dicho producto sera
destinado a los consumidores finales que residen en el Area Metropolitana de San Salvador a través
de la venta directa, tiendas, depositos, distribuidores independientes, camién repartidor,

supermercados, entre otros.



102

5.4.3.Precio

Se determino que el precio maximo que los consumidores pagan por la presentacion de bolsa de
500 ml es de $0.15 ctv. Cada una, (pregunta N° 10 de la encuesta a consumidores), mientras que las
tiendas y las ventas informales pagan por el fardo de 25 bolsas de 500 ml en promedio $1.67 a
$2.01. (Pregunta N° 6 de la encuesta a ventas informales)Por lo tanto se estima que los precios que
ofrecera la empresa New York Icee por la compra del agua purificada y envasada debe oscilar en
los precios del mercado y enfocarse a ofrecer precios accesibles.

El precio esta determinado en base a los costos mensuales que se tendran en el proceso de
fabricacion del producto y a la produccion estimada para el primer mes de operaciones,
determinando un costo unitario para obtener un margen de ganancia; el cual permita cubrir los
costos de produccion. Ademas de agregarle el porcentaje del impuesto al valor agregado vigente, el
cual es del 13%.

Actualmente existen mas de 32 empresas oferentes de agua purificada y envasada en el Area
Metropolitana de San Salvador, es por ello que se busca establecer un precio accesible de manera
que el producto logre tener una buena aceptacion en el mercado, ofreciendo un buen precio,

excelente calidad y que contribuya a satisfacer las necesidades del consumidor.

Para la determinacion del precio de venta se debe de calcular el costo total unitario al que debera
sumarsele el porcentaje de utilidad. Una vez determinado el precio unitario de venta se le debera
incorporar el porcentaje del impuesto al valor que es del 13%. La determinacién del Precio de Venta

se detalla en el Plan Financiero. (Ver Tabla No. 33 y 34: Precio de Venta)

5.4.4.Plaza
Para la distribucién del producto La Empresa New York Icee utilizara diferentes Canales de

Distribucion los cuales se detallan a continuacion:

e Venta Directa
La empresa contara con una sala de venta, ubicada en la Zona Urbana del Municipio de llopango, la
cual prestara servicios de venta Directa a consumidores finales, o todo cliente distribuidor que desee

adquirir el producto a un precio mas accesible.
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Figura No. 6. Venta Directa

e Venta con Intermediarios
Otro canal de distribucién que utilizara la empresa es la venta a los comerciantes del sector informal,
tiendas y supermercados que sirvan como intermediarios para hacer llegar el producto al consumidor
final.

Figura No. 7. Venta con intermediarios

Venta con Intermediario

Mercados

Supermercados
e Venta Empresarial
La empresa también pretende distribuir sus productos a través de la venta en escuelas, colegios y

empresas particulares.
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Figura No. 8. Venta Empresarial

Colegios y Escuelas

Empresas u
Organizaciones

5.4.5.Promocion

Las Promociones que la Empresa New York Icee tomara en cuenta para darse a conocer y

posicionarse en el mercado se detallan a continuacién:

e Elaboracién de Pagina Web
La Pagina Web dara a conocer informacién sobre la empresa, informacién de contacto, diferentes
productos y servicios que ofrecera la empresa, precios, promociones, etc. (Ver Anexo No. 23:
Disefio de la pagina Web)

e Correo Electronico
Mediante el correo electrénico la empresa tendra un contacto mas directo con los clientes, dando

respuesta a las necesidades e inquietudes que estos tengan. La direccion del Correo Electrénico es:

fiji_aguaenvasada@yahoo.com. (Ver Anexo No. 24: Diseifio del Correo Electrénico)

¢ Publicidad Mediante Redes Sociales: Facebook
La empresa hara uso de las Redes Sociales especificamente del Facebook el cual es una de las
Redes de mayor afluencia de usuarios y que tiene gran auge en la actualidad. La Empresa puede

ser Contactada con el nombre de Fiji Aqua Envasada de El Salvador. (Ver Anexo No. 25 y 26:

Cuenta de Facebook)


mailto:fiji_aguaenvasada@yahoo.com
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e Anuncios de Prensa
New York Icee dara a conocer mediante los anuncios de prensa la publicidad del producto, a los
lectores de los diferentes periddicos; con el fin de dar a conocer las caracteristicas y promociones
del producto el cual contribuya a incrementar la demanda y generar asi mas ganancia a la empresa.
(Ver Anexo No. 27: Disefio de Anuncio de Prensa)

e Anuncios en el directorio Telefonico
New York Icee utilizara el directorio telefénico como una herramienta Util para dar a conocer a la
empresa y los diferentes productos que ésta ofrece. (Ver Anexo No. 28: Diseio de Anuncio en el
Directorio Telefénico)

e Cuias Radiales
Los anuncios a través de la radio son un medio por el cual se dan a conocer muchas empresas, €s
por ello que New York Icee; decide lanzar su publicidad a través de las cufas radiales, la cual servira
para posicionarse en la mente de los consumidores. (Ver Anexo No. 29: Cuia Comercial)

e Elaboracion de Banners
New York Icee utilizara los banners como medio de publicidad visual, para dar a conocer sus
productos en puntos estratégicos del Area Metropolitana de San Salvador. (Ver Anexo No. 30:
Disefio de Banner)

¢ Hojas Volantes
La empresa hara uso de las hojas volantes para dar a conocer los diferentes productos que tiene y
despertar asi el interés de las personas para adquirir el producto. (Ver Anexo No. 31: Disefio de
Hoja Volante)

e Tarjetas de Presentacion
Las tarjetas de presentacion se elaboraran con el objetivo de repartirlas a los clientes para dar a
conocer los nimeros telefénicos y los productos de la empresa. (Ver Anexo No. 32: Disefio de
Tarjetas de Presentacion)

e Calendarios
Los calendarios como ya es costumbre se reparten a final del afio, por lo que New York Icee decide
regalarle a sus clientes un llamativo calendario donde da a conocer los productos y servicios que

ofrece. (Ver Anexo No. 33: Disefio de Calendarios)
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5.5. Analisis FODA

A través de la informacion recolectada en la investigacion de campo, se determin6 una serie de
fortalezas y debilidades que las empresas que se dedican a la comercializacion de agua envasada
poseen y estas en cierta medida se ven influenciadas por el entorno externo con las amenazas y
oportunidades que genera. Variables que se analizaron a fondo en el capitulo 2; pero cabe
mencionar algunas de las variables que son relevantes para la empresa New York Icee:
Fortalezas para la empresa:

e Registro del Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social.

e Experiencia en la produccidn y comercializacion.

e Canales de distribucion adecuados.

Amenazas para la empresa:
e Competencia desleal.
e Nuevos Competidores.

e Productos sustitutos

Debilidades para la empresa:
o Falta de Planes estratégicos.
e Capital de trabajo limitado.

e Falta de Promocion y publicidad

Oportunidades para la empresa:
e Nuevos mercados.
o Alianzas estratégicas

e Desarrollo de nuevas presentaciones y productos.

La identificacion y el andlisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenaza, permiti6
establecer estrategias 0 acciones operativas, administrativas y estratégicas que se deben de tomar
en cuenta para que la empresa New York Icee se mantenga ante una mercado donde existe una
competencia fuete, ademas dichas acciones seran tomadas en cuenta para la elaboracion del plan
de negocio de la empresa productora y comercializadora de agua purificada y envasada en el Area
Metropolitana de San Salvador. A continuacion se presenta la sintesis de las acciones, resultado del

analisis FODA y que se detallan mas a fondo en el capitulo 2:
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Acciones Administrativas

1.

Las estrategias de penetracion de nuevos mercados y productos son muy importantes para
la industria, ya que permite encontrar nuevos consumidores y a la vez ofrecer nuevos
productos.

La identificacion de gustos y preferencias de los consumidores es necesario para la
diversificacion de productos nuevos y complementarios.

El estudio de produccion, comercializacion y costos del nuevo producto ayudara a la
empresa, ya que determina el volumen de produccion, la elaboracion e implementacion de
planes estratégicos de mercadeo y los costos que genera el nuevo producto.

La industria de agua purificada y envasada debe establecer alianzas con otras empresas

para la produccion, distribucion y adquisicién de materia prima.

Acciones Estratégicas

o o ~ow

La Elaboracién de un plan promocional permitira impulsar el posicionamiento de los
productos, la calidad de la materia prima y los precios competitivos. Ademéas de Promocionar
y publicar en conjunto con otras empresas.

Realizar programas de capacitacion referente a la innovacion de nuevos productos y obtener
fuentes de capacitacion y adiestramiento profesional para el personal de la empresa.
Concientizacion al recurso humano sobre principios y valores de la filosofia organizacional.
Desarrollar estudio de factibilidad de financiamiento y accesibilidad de pagos.

Crear politicas de precios

Implementar un plan de contingencia referente a costos y gastos que puedan surgir en la
empresa.

Establecer alianzas estratégicas para la produccion, mantenimiento de la maquina y otros
puntos en los que se pueda llegar a un acuerdo, para minimizar recursos y costos de

operacion.
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6. PLAN DE PRODUCCION

6.1. Definicion de Plan de Produccion
Este plan permitira conocer las diferentes caracteristicas del producto, su clasificacion, la tecnologia
a utilizar para la elaboracion del producto, su respectivo proceso productivo, los requerimientos de

maquinaria y equipo, materiales y mano de obra.

6.2. Objetivo del Plan de Produccion

e Contar con los insumos y materia prima necesaria, para lograr una capacidad de produccion
optima.

e Producir eficientemente, manteniendo costos y precios bajos.

¢ Determinar la mano de obra requerida para el desarrollo de las actividades de produccion

e Conocer la maquinaria y equipo requerido para los diferentes procesos de produccion de la

empresa.

6.3. Caracteristicas del Producto
En las caracteristicas del producto se detallan cada uno de los atributos y beneficios que tendra el
producto:
6.3.1. Descripcion del Producto

El producto que la empresa New York Icee ofrecera al publico sera agua 100% natural, purificada y
envasada; la cual pasara por los méas estrictos y modernos procesos de filtracion y esterilizacion,
por luz ultravioleta y ozonizacién lo que la hace pura y fresca.

En sus inicios New York Icee lanzara la presentacion de bolsa plastica de 500 ml; posteriormente

introducira la botella pet de %2 litro y 1 litro asi mismo el garrafon de plastico de 5 galones.

6.3.1.1. Marca
El nombre de la marca sera W ATER fyﬂ ),) la cual ha sido seleccionada por las

personas que forman parte de la direccion de empresa New York Icee, buscando asi ser una

empresa lider en la produccién y comercializacion de agua purificada y envasada.

6.3.1.2. Envase
El envase del producto sera en sus inicios una bolsa de plastico formada de una pelicula o bobina

plastica coextruida de pigmento celeste transparente para reflejar la calidad y pureza del producto,
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con un ancho de 13 pulgadas por una repeticion del disefio de la etiqueta de 5.50 pulgadas, y un
calibre o grosor de 120 gg o milésimas de pulgada; dicha pelicula tendra una impresion a 3 colores
donde se detallara todas las especificacion del etiquetado del producto. El plastico sera comprado
por bobinas o peliculas, teniendo un costo de $1.98 la libra. Cada libra cubre un aproximado de 190
unidades de 500 ml.

FiguraNo.9. Pelicula Coextruible de Plastico

Producto Centroamericano

WVWATER Hecho en El Salvador Por:

Industria de Alimentos y

Bebidas New York Icee.
Registro No. Entramite D.G.5

Direccion: Reparto Valle Nuevo
Nace de la profundidad del 1, 0. 14-, llopango
manantial lo que es sefal de

integra pureza

Pedidos al 2222-2222
aguafiji@newyorkicee.com

No de Lote: 0000

Agua FlJI llega a sus manos
para que se deleite de un
recurso natural vital para su
vida

FlJI ha pasado por los mas
estrictos y modernos
procesos de filtracion,
esterilizacion, por luz
ultravioleta y ozonizacion lo
que |a hace abundante en su

Naturalidad. @h _Il.l".'.-.llll]' ""

Consumir Antes de: 00/00/00

6.3.1.3. Etiqueta

A continuacién se presenta la etiqueta que utilizara New York Icee para el producto, dando a conocer

los principales elementos que contiene entre los cuales podemos mencionar la marca, la informacion
nutricional, el numero de registro, el nombre de la empresa, la direccion siendo ésta adherida al
empaque del agua purificada y envasada; permitiendo a la empresa New York Icee posicionarse

dentro de la mente de los consumidores.




Figura No. 11.
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Disefio del Etiquetado y Medidas del Empaque

Informacion Nutricional

Tamafio de la Porcion: 500 ml.
Porciones por envase aprox. 1

Cada porcion contiene:
Calorias 0%
IDR

GrasaTotal  0g 0%
Sodio 0mg 0%
Carb. Totales  0g 0%
Proteina 0g 0%
No es una fuente importante de
1 otros nutrientes.

< » Porcentaje de valores diaros basados
&n una dieta de 2000 calorias.

Reg. No. en Tramite D.G.S.

El Salvador

L) 2
Wt

500 ml!(1/2Litro)

6.3.1.4. Embalaje
El producto se presentara en bolsas platicas para enfardar en los cuales se empacara 25 unidades

13" ANCHO DEL MATERIAL

WATER

FI1JI1

Nace de la profundidad del

2 <

manantial lo que es senal de 9
integra pureza. ’tg

@

Agua FIJ1 llega a sus manos 2
para que se deleite :

de un recurso natural vital o
para su vida. 1" g

- » ‘&J

FlJI w

[4

3

w

ha pasado por los mas
estrictos y modernos procesos
de filtracion, esterilizacion
por luz ultravioleta y
ozonizacion,
lo que la hace abundante
en su Naturalizad

-“'

i

de bolsas de agua de 500 ml, el millar de bolsas para enfardar tiene un costo de $56.70 para un

rendimiento de 1000 fardos de 25 unidades de agua de 500 ml.

Figura No. 12. Embalaje del Producto

6.4. Materia Prima para la Produccion

La Materia Prima para Produccion de Agua Purificada y Envasada de la Empresa New York Icee es

la siguiente:

6.4.1. Requerimiento de Materia Prima

Los insumos requeridos para la elaboracion del agua purificada y envasada son los siguientes:

e L a materia prima principal es el agua potable suministrada por la red publica abastecida por

la Administracion Nacional de Acueductos y Alcantarillados (ANDA).
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e Otro Material principal es el plastico con el que se formara la bolsa que contendra el agua
purificada, dicho plastico viene en pelicula o bobina plastica coextruida de pigmento celeste.

e El hipoclorito de Sodio permitira la cloracion del agua, eliminando las bacterias e iniciando
con el proceso de purificacion de agua

e Por ultimo se necesitara de bolsas plasticas de enfardar para el empaque de 25 unidades de

bolsa de agua de 500 ml.

6.4.2. Proveedores de Materia Prima
Los proveedores de la Materia Prima necesaria para la produccion de agua purificada y envasada
han sido seleccionados debido a que ofrecen calidad en los materiales y precios accesibles. A

continuacion se dan a conocer los Proveedores de Materia Prima para la Empresa New York Icee:

Tabla No. 9. Localizacion de Materia Prima

INSUMO IMAGEN PROVEEDOR
=
~ ;j ? La Administracion Nacional de Acueductos y
[ Alcantarillados (ANDA), sera el proveedor del agua
Agua Potable | | potable que se utilizara en el tratamiento de

purificacion del agua, esta sera cancela bajo la tarifa
S Comercial Establecida por la institucion.

Industrias Plasticas S.A de C. V (IPSA)
. . [ Sera la encargas de proveer las pelicula coextruible
Pelicula coextruible o i . -
. - f o bobinas de plasticas, esta empresa se encuentra
bobinas de plasticas L__ . . . .
— e ubicada en la Colonia Panama, 37 Calle Oriente, No.
741, San Salvador, El Salvador

Distribuidora Unida Industrial S.A de C.V. (DUISA),
sera la proveedora del cloro hipoclorito de sodio,
empresa ubicada en la Colonia Rabida 29 calle
4 oriente No 730. San Salvador, El Salvador

Hipoclorito de Sodio &@.CIO]"O

Industrias Plasticas S.A de C. V (IPSA)
Serd la encargas de proveer las pelicula coextruible
Bolsas para enfardar o bobinas de plasticas, esta empresa se encuentra
ubicada en la Colonia Panama, 37 Calle Oriente, No.
741, San Salvador, El Salvador

6.4.3. Costos de Materia Prima
A continuacion se detallan los costos de la Materia Prima requerida para la produccion de la

empresa.
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Tabla No. 10. Costo de Materia Prima

INSUMO UNIDAD COSTO UNITARIO RENDIMIENTO
1 Metro Cubico de Agua Rinde Para 2,000 Bolsas
Agua Potable m3 $1.822 de Agua de 500 ml

1 libra de plastico coextruible rinde para 190

Pelicula coextruible o .
Libra $1.98 bolsas de Agua de 500 ml

bobinas de plasticas

1 galon de Hipoclorito de Sodio rinde para 75,600

Hipoclorito de Sodio Galon $1.50 bolsas de agua de 500 mi
. 1 millar de bolsas de enfardar rinde para 1000
Bolsas para enfardar Millar de bolsas $56.70 fardos de agua 0 25,000 bolsas de 500 ml

6.5. Requerimiento de Personal de Trabajo
La Empresa New York Icee contara con 9 Areas Funcionales desempefiadas por 9 Puestos de

Trabajo los cuales realizaran todas las Actividades y funciones que desarrollara la Empresa (Ver

Anexo No. 34: Requerimiento de Personal de Trabajo)

6.6. Costos de Mano de Obra Requerida para el Area de Produccion, Administracion y
Ventas
En los costos de Mano de Obra se ha considerado el sueldo mensual, los descuentos de ley, aporte

patronal, vacaciones, y aguinaldo. (Ver Anexo No. 35: Planilla de Sueldos y Salarios)

6.7. Proceso Productivo
Para detallar el Proceso Productivo del agua purificada y envasada es necesario determinar cada

una de las tareas que se realizan desde que se inicia el proceso de produccion hasta culminar con el
producto final el cual sera puesto a disposicion del cliente. Aqui se describen las operaciones de
forma ordenada, tomando en consideracion el tiempo y distancia en que son realizadas. El proceso

de fabricacién del agua purificada de Industrias New York Icee se describe de la siguiente manera:

Figura No. 13. Proceso de Purificacién del Agua
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1. CAPTACION DEL AGUA Y DESINFECCION POR CLORACION:
El agua es almacenada en Tanques Plasticos con grado alimenticio y clorada con Hipoclorito de
Sodio. El cloro elimina la mayor parte de las bacterias, hongos, virus, esporas y algas presentes. No
es necesario afiadir mucho cloro, una concentracion de 0.1 ml por cada litro de agua es suficiente
para destruir bacterias e inactivar el virus, después de un tiempo de reaccién minimo de 30 minutos.

2. BOMBEO HIDRONEUMATICO
Es el encargado de darle presion al sistema de purificacion para que el agua pase por los filtros y
llegue hasta la Maquina Envasadora.

3. FILTRACION DE SOLIDOS Y SEDIMENTOS
Este equipo elimina las particulas suspendidas, quita arenas y sedimentos mayores a 15 micras.

4. SUAVIZADOR:
Este equipo es el encargado por intercambio idnico de quitar sales de calcio y magnesio,
responsable del sabor y dureza del agua., A través del suavizador se puede estandarizar siempre el
sabor y calidad del agua.

5. FILTRO DE CARBON GAC (Granular Activated Carbon)
Equipo encargado de quitar por absorciéon el color, olor, sabor y el cloro. Este compuesto es pasado
por un pre tratamiento con diferentes elementos bactericidas para generar un ambiente hostil para la
mayoria de las bacterias mas comunes, dandole con ello propiedades auto-esterilizables al tanque.

6. LAMPARA UV ( Rayo Ultravioleta )
La radiacion por luz ultravioleta funciona como un germicida, ya que destruye la estructura molecular
de las bacterias, gérmenes, virus, algas y esporas que vienen en el agua. Y los que no mueren no
pueden proliferarse, quedan estériles: “bacteria estéril es bacteria muerta” Y el agua al salir de la
tuberia del rayo ultravioleta va libre de gérmenes vivos.

7. OZONIFICACION
El Ozono destruye los microorganismos. Actla sobre el agua potable eliminando por oxidacion todos
los elementos nocivos para la salud como son virus, bacterias, hongos, ademas de eliminar metales,
los cuales pueden ser filtrados y eliminados del agua.

8. MICRO FILTROS PULIDORES
Detienen paulatinamente las impurezas pequefias haciendo pasar el agua por un primer pulidor de
10 micras, un segundo de 5 micras y hasta 1 micra en el ultimo cartucho. Después de este paso se
puede tener un agua brillante y totalmente cristalina.
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9. LLENADOY SELLADO DE LAS BOLSAS DE AGUA DE 500 ML
Una vez realizado el proceso de purificacion, el agua pasa a la maquina de llenado donde se envasa
500 ml de agua en presentacion de bolsa plastica y finalmente es sellada por la maquina selladora.

A continuacion se describe de manera detallada el procedimiento técnico para la produccion de agua

purificada y envasada:

+ Proceso de Captacion de agua en los tanques de almacenamiento, abastecidos a través de la red publica.

+ Aimacenamiento del agua potable.

+ Andlisis Fisico Quimico y Bacteriolégico del Agua

+ Cloracion del agua

« Transporte del agua al Sistema de Purificacion, a través de las tuberias por medio del sistema de bombeo.

+ Captacion del agua para iniciar la filtracion y purificacion del agua.

+ Sedimentacion o Filtracion para retener sedimentos, compuesto por un filtro de arena que permite eliminar las particulas grandes que podria
contener el agua.

+ Filtracién Suavizadora, compuesto por un filtro de resina que permite eliminar el cloro, mantener el PH y Pureza del agua.

+ Filtracion con Carbon Activado, compuesto por un filtro de carbén activado que permite suavizar el agua y darle un buen sabor.

+ Ultravioletizacion del agua, por medio de la luz Ultravioleta que permite matar las bacterias contenidas en el agua.

+ Ozonificacion, a través del Gas de Ozono que desinfecta el agua y le inyecta oxigeno biodegradable y alimenticio.

+ Purificacion del agua a traves de las trampas o Filtros Pulidores, permitiendo reforzar el proceso de purificacion antes de ser enviados a la maquina
envasadora.

+ Realizar un Analisis Fisico Quimico y Bacteriologico del agua.

+ Transporte del agua para ser envasada

+ Colocacion de la Bobina o pelicula de plastico en la Maquina envasadora

+ Envasado del agua purificada, por medio de la maquina envasadora vertical para bolsas, con un llenado de 500 ml por unidad.

+ Control en la calidad para verificar que el producto no contenga averias

+ Trasporte del producto terminado al area de empaque.

+ Empaque de las bolsas de agua purificada de 500 ml, para ser distribuidas en 25 unidades por bolsén que son bolsas plasticas de 25 libras

* Revision del Control y cumplimiento de Normas de Eficiencia, calidad y Salud del proceso productivo.

+ Trasporte del producto terminado y empacado a la bodega de producto terminado.

+ Aimacenaje del Producto terminado y empacado.

e e N ) ) N/ N N N A A A A A A Y A Y A A A L

S CECECEEEEEREEEaEEeEes



6.8. Técnica de Analisis del Proceso de Produccion

Las técnicas de Anélisis del Proceso de Produccion permitiran tener una mejor comprension del
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proceso productivo que se implementara en la empresa New York Icee. A continuacion se detallan

dichas técnicas:

6.8.1. Diagrama de Flujo

Para la realizacion del Diagrama de flujo se requerira la utilizacion de la siguiente simbologia:

INICIO DE PROCESO

MACRO PROCESO

PROCESO DEFINIDO

SUB PROCESO

PUNTO DE CONTROL

DOCUMENTO

DECISION

CONTINUACION DE PROCESO

FIN DE PROCESO
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Figura No. 14. Diagrama de Flujo del Proceso de Produccion

ni

Inspeccion del tanque,
tuberias, maquinaria,
herramientas, bodega :

y limpieza de toda la Quimicoy

planta Bacteriolégico del

i agua

Inspeccion de los
empleados al area
de produccién

Anélisis Fisico

-

El laboratorio realizara
los analisis respectivos
del agua para
determinar el tipo de
tratamiento de
purificacion







Andlisis Fisico
Quimico y
Bacteriolégico del
agua

El laboratorio realizara
los andlisis respectivos
del agua para ser
aprobada para el
consumo humano

Control de calidad
para verificar que el
producto no tenga
averias
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Revisiéon del control y
cumplimiento de Normas
de eficiencia, calidad y
salud del proceso
productivo




6.8.2. Cursograma Analitico
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A continuacion se presenta el diagrama del proceso de produccion de agua purificada de la Industria

New York Icee en donde se detallan cada una de las operaciones efectuadas. (Ver Anexo No. 36:

Graficas del Cursograma Analitico)

Figura No. 15. Diagrama del Proceso de Produccion
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Flujo-Grama del Proceso de Produccion
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6.8.3. Resumen de las Operaciones del Diagrama del Proceso

13 OPERACIONES

4 INSPECCIONES

5 TRANSPORTES

v 2 ALMACENES

6.9. Planta de Produccion de la Empresa

La Planta de Produccion de la Empresa New York Icee contara con una adecuada capacidad de
instalacion para la fabricacion del agua envasada, en dicha planta estara ubicadas cada una de la

Areas funcionales de la empresa.

6.10.1.Localizacion de la Planta

La Empresa New York Icee estara ubicada en El Reparto Valle Nuevo No. 1, Block “B” Casa No. 14.
llopango, San Salvador, El Salvador.
Figura No. 16. Mapa de Localizacion de la Planta
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La ubicacion de la planta fue decidida a través del método de ponderacion de factores en donde fue

necesario determinar las Caracteristicas que se consideran de mayor relevancia en la localizacion

de la planta, las cuales se presentan a continuacion:

Suministro de Agua: La zona cuenta con un excelente servicio de agua potable
suministrado por la Administracion Nacional de Acueductos y Alcantarillados (ANDA), la cual
es suficiente para el consumo de los empleados y para el proceso de produccion.
Suministro de Energia Eléctrica: La zona cuenta con un excelente servicio de Electricidad
suministrado por la Compafria de Alumbrado Publico de San Salvador (CAESS), donde se
garantiza un flujo continuo para la realizacion de todas las funciones de la empresa.
Mercado Consumidor: La planta estara ubicada en una zona donde habra facilidad de
distribucion y transporte, entrega rapida del producto, facilidad para la compra al
consumidor, y ahorro en los costos de trasporte.

Mercado Proveedor: La planta estara ubicada en una zona en donde se facilitara el
transporte de la materia prima, permitiendo bajar costos y reducir riesgos de deterioro de la
materia prima.

Vias de Acceso: La planta contara con acceso facil tanto en el verano como en el invierno,
la zona cuenta con vias alternativas para libre circulacién y la carreteras se encuentran en
favorable estado.

Seguridad de la Zona: llopango es un Municipio del Area Metropolitana de San Salvador
con altos indice de Delincuencia, sin embargo la zona donde estara ubicada la planta cuenta
con agentes de seguridad y vigilancia policial que permiten tener mayor seguridad en el
funcionamiento de la empresa.

Clima: El municipio de llopango se encuentra a 8 kildmetros de la ciudad de San Salvador a
625 metros sobre el nivel del mar, con una temperatura promedio de 32°C

Tabla No. 11. Método de Ponderacién de Factores

F Y Ponderacion de Call_f ieacion .
actores para la Localizacion Factores (%) asignada Total de Puntaje
(del 1 al 100)

Suministro de Agua Potable 30 90 27
Suministro de Energia Eléctrica 20 90 18
Facilidad de Distribucién y Transporte 10 80 8
Cercania de Proveedores 10 50 5
Facil Acceso Vial 10 80 8
Seguridad de la Zona 15 40 6
Clima 5 60 3
TOTAL 100% 75



http://www.bnamericas.com/company-profile/es/Compania_de_Alumbrado_Publico_de_San_Salvador_S,_A,_de_C,_V,-CAESS
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A partir de estos resultados obtenidos se puede determinar que la planta cuenta con un adecuado
puntaje de aceptacion ya que posee caracteristicas o factores apropiados para la produccion y

puesta en marcha de la empresa.

6.10.2. Distribucion de la Planta
La Empresa New York Icee estara ubicada en El Reparto Valle Nuevo No. 1, Block “B” Casa No. 14.

llopango, San Salvador, El Salvador, posee un Area total de 8 x 16 m?y la distribucion de la planta

estar conformada de la siguiente manera:

1. Primera Planta:
e El Departamento de Ventas y Atencion al Cliente estara conformado por un area de 27 m2
e El Departamento de Finanzas y Contabilidad estaré conformado por un area de 9 m.
e El Departamento de Produccién “A” estara conformado por un area de 12 m2,
e El Departamento de Empaque estara conformado por un area de 14 m
e Labodega de Materia Prima estara conformada por un area de 15 m2
e Labodega de Producto Terminado estara conformada por un area de 10 m2
e ElArea de Limpieza y Servicios Varios estara conformada por un &rea de 9 m2.
e El Servicio Sanitario estara conformado por un area de 4 m

e | aZona Verde estara conformado por un area de 15 m2,

2. Segunda Planta:
e La Administracion General estara conformada por un érea de 14 m2.
e La Sala de espera de la Administracion General estara conformada por un area de 8 m2
e El Departamento de Produccién “B” estara conformada por un area de 12 m2,

e El Servicio Sanitario estara conformado por un area de 3 m%
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Figura No. 17. Distribucion de Planta. (Primera Planta)
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Figura No. 18. Distribucion de Planta. (Segunda Planta)
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6.10.3. Diagrama de Recorrido de la Planta
El diagrama de Recorrido de la Planta de la Empresa New York Icee, estara distribuido

adecuadamente respecto al area en m? donde se plantea un recorrido reducido en distancia,
demoras de tiempo y facilidad en proceso de produccion.
Figura No. 19. Diagrama de Recorrido de la Planta
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6.10.Requerimiento de Maquinaria, Equipo, Mobiliario, Herramientas y Vehiculo

Para la realizacion del proceso de produccion del agua purificada y envasada se requerira la
utilizacién de la Maquinaria, Equipo, Mobiliario, Herramientas y Vehiculo adecuado y en buenas

condiciones, tanto para el Area de Produccién, Administracién y Ventas:

6.10.1. Maquinaria para la Planta de Produccion

Para la elaboracidn de agua envasada se necesitara contar con un sistema de purificacion con todos
los elementos necesarios para obtener agua natural y sin bacterias. (Ver Cotizacion en Anexo No
38 y Anexo No 39: Requerimiento de Maquinaria)

Tabla No. 12. Costo de la Maquinaria para la Planta de Produccién

MAQUINARIA
Nombre Cant. | Costo Unitario | Costo Total Vida atil Dep::::fion
Filtro para retener sedimentos 1 $1,695.00 $1,695.00 5 afios $339.00
Filtro Suavizador 1 $1,808.00 $1,808.00 5 afios $361.60
Filtro con Carbé6n 1 $1,695.00 $1,695.00 5 afios $339.00
Purificador Ultravioleta 1 $1,695.00 $1,695.00 5 afios $339.00
Purificador a base de Ozono 1 $1,695.00 $1,695.00 5 afios $339.00
Sistema de Bombeo 1 $1,695.00 $1,695.00 5 afios $339.00
Maquina Envasadora vertical (bolsa) 1 $11,300.00 $11,300.00 5 afios $2,260.00
Tanques Plasticos 2 $180.00 $360.00 5 afios $72.00
H 1
Tuberias de PVC de ' Pulg. Para un tramo 1 $100.00 $100.00 5 afios $20.00
de 50 mts lineales
TOTAL $21,863.00 $22,223.00 $4,444.60

6.10.2. Equipo para la Planta de Produccion, Sala de Venta y Area Administrativa

La Empresa New York Icee Contara con el siguiente equipo distribuido en cada area de trabajo: (Ver

Anexo No. 40: Requerimiento de Equipo)

Tabla No. 13. Costos del Equipo para el Area de Produccion

EQUIPO DE PRODUCCION

Nombre Cantidad Costo Unitario | Costo Total Vida util Dep:::;i:lcién

Laptop 1 $569.00 $569.00 5 afios $113.80

TOTAL $569.00 $569.00 $113.80

Tabla No. 14. Costos del Equipo para el Area de Ventas
EQUIPO DE VENTAS

Nombre Cantidad Costo Unitario | Costo Total Vida util Dep::i::fién
Computadora 1 $559.00 $559.00 5 afos $111.80

TOTAL $559.00 $559.00 $111.80
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EQUIPO DE ADMINISTRACION
Nombre Cantidad Costo Unitario | Costo Total Vida atil Dep;zﬂ:fion
Laptop 1 $569.00 $569.00 5 afios $113.80
Computadora 1 $559.00 $559.00 5 afios $111.80
Impresora Multifuncién 1 $50.00 $50.00 5 afios $10.00
TOTAL $1,178.00 $1,178.00 $235.60

6.10.3. Mobiliario para la Planta de Produccién, Sala de Venta y Area Administrativa

La Empresa New York Icee Contara con el siguiente Mobiliario distribuido en cada area de trabajo:

(Ver Anexo No. 41: Requerimiento de Mobiliario)

Tabla No. 16. Costo del Mobiliario para la Planta de Produccion

MOBILIARIO DE PRODUCCION
Nombre Cantidad | Costo Unitario | Costo Total Vida util Dep::::r on
Silla Ejecutiva 1 $50.00 $50.00 5 afios $10.00
Estantes de Almacenamiento 4 $100.00 $400.00 5 afos $80.00
Escritorio de Oficina 1 $200.00 $200.00 5 afios $40.00
Archivador 1 $100.00 $100.00 5 afios $20.00
Sillas Plasticas 6 $5.00 $30.00 5 afios $6.00
TOTAL $455.00 $780.00 $156.00
Tabla No. 17. Costo de Mobiliario para el Area de Ventas
MOBILIARIO DE VENTAS
Nombre Cantidad | Costo Unitario | Costo Total Vida atil Dep;?‘cl:jiglcién
Silla Ejecutiva 1 $50.00 $50.00 5 afios $10.00
Escritorio de Oficina 1 $200.00 $200.00 5 afios $40.00
Archivador 1 $100.00 $100.00 5 afios $20.00
Sillas Plasticas 6 $5.00 $30.00 5 afios $6.00
Dispensador de agua 1 $59.00 $59.00 5 afios $11.80
TOTAL $414.00 $439.00 $87.80
Tabla No. 18. Costo de Mobiliario para el Area Administrativa
MOBILIARIO DE ADMINISTRACION
Nombre Cantidad | Costo Unitario | Costo Total Vida uatil Dep;t:ill:r on
Silla Ejecutiva 3 $50.00 $150.00 5 afios $30.00
Escritorio de Oficina 3 $200.00 $600.00 5 afios $120.00
Archivador 3 $100.00 $300.00 5 afios $60.00
Sillas Plasticas 6 $5.00 $30.00 5 afios $6.00
TOTAL $355.00 $1,080.00 $216.00
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6.10.4. Herramientas para la Planta de Produccion, Sala de Venta y Area Administrativa
La Empresa New York Icee Contara con las siguientes herramientas distribuidas en cada area de

trabajo: (Ver Anexo No. 42: Requerimiento de Herramientas)

Tabla No. 19. Costo de Herramientas para la Planta de Produccién

HERRAMIENTAS DE PRODUCCION
Nombre Cantidad | Costo Unitario | Costo Total Vida util Dep:::::f'on
Teléfono 1 $24.00 $24.00 5 afios $4.80
Contometro 1 $25.00 $25.00 5 afos $5.00
Calculadora 1 $13.00 $13.00 5 afos $2.60
Guantes 4 $5.00 $20.00 1 anos $20.00
Mascarias 4 $1.13 $4.52 1 afios $4.52
Cofias 4 $1.98 $7.92 1 afios $7.92
Javas 12 $6.40 $76.80 1 afios $76.80
Basurero 1 $8.00 $8.00 1 afios $8.00
TOTAL $84.51 $179.24 $129.64
Tabla No. 20. Costo de Herramientas para el Area de Ventas
HERRAMIENTAS DE VENTAS
Nombre Cantidad | Costo Unitario | Costo Total Vida util Dep;tl:]l:;:lon
Teléfono Conmutador 1 $50.00 $50.00 5 afios $10.00
Contometro 1 $25.00 $25.00 5 afios $5.00
Calculadora 3 $13.00 $39.00 5 afios $7.80
Escoba 2 $2.50 $5.00 1 afios $5.00
Trapeador 2 $10.00 $20.00 1 afios $20.00
Basurero 2 $8.00 $16.00 1 afios $16.00
Pala 2 $5.00 $10.00 1 afios $10.00
TOTAL $113.50 $165.00 $73.80
Tabla No. 21. Costo de Herramientas para el Area Administrativa
HERRAMIENTAS DE ADMINISTRACION
Nombre Cantidad | Costo Unitario | Costo Total Vida util Dep;?‘c::flon
Teléfono 1 $24.00 $24.00 5 afios $4.80
Teléfono fax 1 $89.00 $89.00 5 afios $17.80
Contometro 1 $25.00 $25.00 5 afios $5.00
Calculadora 1 $13.00 $13.00 5 afios $2.60
Basurero 1 $8.00 $8.00 1 afios $8.00
TOTAL $159.00 $159.00 $38.20

6.10.5.Vehiculo para la Planta, Sala de Ventay Administraciéon
La Empresa New York Icee contara con un vehiculo en donde se transportaran los insumos y los

productos para la venta: (Ver Anexo No. 43: Requerimiento de Vehiculo)

Tabla No. 22. Costo del Vehiculo para la Empresa

VEHICULO
Nombre Cantidad | Costo Unitario | Costo Total Vida util Dep;:i::flon
Vehiculo 1 $12,000.00 $12,000.00 5 afios $2,400.00
TOTAL $12,000.00 $12,000.00 $2,400.00
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6.11.Capacidad de Produccion
La Empresa New York Icee tendra una Jornada Laboral de 52 semanas al afio durante 5 dias

semanalmente, en jornadas laborales de 8 horas comprendidas desde las 7:00 de la mafiana a las
12:00 del medio dia y de la 1:00 a 4:00 de la tarde de lunes a viernes.
La empresa iniciara operaciones durante el afio de trescientos sesenta y cinco dias y se concederan
periodos de quince dias de vacaciones de acuerdo a lo estipulado en el Codigo de Trabajo.
La planta contara con un excelente servicio de agua potable durante las 24 horas del dia y contara
con 3 tanques de captacion con un almacenamiento maximo de 1,100 litros de agua cada uno, en
donde el agua es clorada y serviran de contingencia en caso de que el servicio de agua sea
suspendido temporalmente; ademas la planta de produccién cuenta con una maquina envasadora
capaz de llenar y sellar 2100 bolsas de 500 ml por hora.
Para el mantenimiento Preventivo de la maquinaria y tiempo de entrega y captacion de la materia
prima de la produccion se estima 1 hora diaria durante todo el afio.
Ademas se estima 3 horas semanales por dafios o fallas en la maquinaria, errores, desperdicios,
tardanza o ausentismo de empleados.
A lo anteriormente expuesto se pueden concluir los siguientes datos:
e Dias de trabajo: 5 dias a la semana (de lunes a sébado)
e Horas trabajadas: 8 horas al dia de lunes a viernes
e Horas trabajadas a la Semana: 40 horas
e Semanas trabajadas al afio: 50 semanas (son 52 semanas al afio menos las 2 semanas de
Vacaciones resulta 50 semanas trabajadas)
e Total de minutos Trabajados: 40 horas X 60 minutos= 2,400 minutos semanalmente.
e Numero de Bolsas de Agua de 500 ml elaboradas por hora: 2100 bolsas por hora
e Numero de bolsas de Agua de 500 ml elaboradas por minuto: 35 bolsas por minuto
e Tiempo en segundos por cada bolsa producida: 1.71 segundos 6 0.029 minutos
e Horas al Afio de Acciones Preventivas por Mantenimiento Preventivo de Maquinaria, Tiempo
de Entrega y Captacion de la Materia Prima de la Produccion: 300 horas al afio (6 horas
semanales X 50 semanas al afio)
e Horas al Afio de Acciones Correctivas por dafios y fallas en la maquinaria, errores,
desperdicios, tardanza o ausentismo de empleados: 450 horas al afio (9 horas semanales X

50 semanas al afio)
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Capacidad de diseiio Nominal es |a tasa maxima posible de produccién para un proceso, dado los
disefios actuales del producto, mezcla de producto, politicas de operacidn, fuerza laboral,

instalaciones y equipos, es decir, todas las especificaciones técnicas del fabricante.

(horas trabajadas semanalmente)(semanas al aino)

c idad de Disefio =
apactaad ge Tiseno (1 hora/Cantidad de la produccion por hora)

(5 dias semanales)(8 horas diarias)(50 semanas al afio)

c idad de Disefio =
apacidad de Disefio (1 hora/ 2100 bolsas de agua de 500ml)

2,000 horas al ano

Capacidad de Disefio = 0.00047619

Capacidad de Diseno = 4,200,000 bolsas de agua de 500ml al Afio

Capacidad efectiva normal o viable Es la mayor tasa de produccién razonable que puede lograrse.
En general esta capacidad es menor que la capacidad de disefio porque se necesita mayor tiempo
para desempefiar tareas como: ajustes en las lineas de produccion, mantenimiento preventivo,

ajustes al equipo cuando se verifican los productos, ampliacién de las instalaciones, etc.

Horas de Acciones Preventivas = 6horas a la semana x 50 semaiias al Aiio = 300 horas al aiio

(Horas de Trabajo al atio) — (Horas de Acciones Preventivas al aio)

c idad Efectiva =
apacidad Efectiva (1 hora/Cantidad de la producciéon por hora)

(2,000 horas al aiio) — (300 horas al aio)

Capacidad efectiva = (1 hora/ 2100 bolsas de agua de 500ml)

1,700 horas al afio
0.00047619

Capacidad efectiva =

Capacidad efectiva = 3,570,000 bolsas de agua de 500ml al Afio
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Capacidad Real Es la tasa de produccion real lograda por el proceso, no sélo es menor que la
capacidad efectiva, también es mucho menor que la capacidad de disefio y varia en el tiempo, los
factores que la condicionan son los siguientes: Dafios de las maquinas, porcentajes de desperdicios,

repeticion en los procesos, trabajo limitado de la maquina y ausentismo de los empleados.

Horas de Acciones Correctivas = 9horas a la semana x 50 semaiias al Aho = 450 horas al ano

(Horas Efectivas de Trabajo al aiio) — (Horas de Acciones Correctivas al afio)

C idad Real =
apactaac Tea (1 hora/Cantidad de la produccién por hora)

(1,700 horas al aiio) — (450 horas al aiio)
(1 hora/ 2100 bolsas de agua de 500ml)

Capacidad Real =

1,250 horas al afio
0.00047619

Capacidad Real =

Capacidad Real = 2,625,000 bolsas de agua de 500ml al Afio

Cuadro Resumen de los Tipos de Capacidad de Produccion:

Tabla No. 23. Capacidad de Produccién

TIPO DE CAPACIDAD DISENO EFECTIVA REAL
Produccién Anual 4,200,000 3,570,000 2,625,000
Capacidad Real

Porcentaje de Utilizacion =
4 Capacidad de Diseio

P taje de Utilizacio —2'625'000—062—62(V
orcentaje de ltzac10n—4’200’000— 62 = 0
p taie de Efici . Capacidad Real

orcentaje de Eficiencia = Capacidad Efectiva
. .. 2,625,000
Porcentajede Eficiencia = ————— = 0.74 = 74%

3,570,000




132

6.12.Capacidad de Produccion por Ao de Operacion

Produccion para el Afo 1

Teniendo una capacidad de Disefio Nominal de 4,200,000 bolsas de agua de 500 ml anuales y
tomando en consideracién que se alcanza una produccion Real de 2,625,000 anual, se obtiene que
la capacidad de produccion esta determinada por una tasa de utilizacion del 62%;

La maquina tiene una capacidad maxima para envasar 2,100 bolsas por hora, pero por el tiempo
invertido en las acciones correctivas y preventivas de la puesta en marcha de la empresa en el
primer afio de operaciones se lograra tener una capacidad de produccién del 62% equivalente a
1,302 bolsas por hora. Para la produccion del afio 2 se mantendra los dias y los horarios de la
jornada laboral, mas un incremento del 5% en la capacidad de la produccién, por lo que el porcentaje
de utilizacion sera del 67% ascendiendo a un total de 1,407 bolsas de agua por hora. (Ver Anexo No

44: Capacidad de Produccion para los afios 2013 y 2014)

Produccion para los anos del 3 al 5

Para la produccion del afio 3 se estima incrementar un dia mas de trabajo con una jornada laboral de
ocho horas, més un incremento del 5% en la capacidad de la produccién; mientras que para los afios
consecutivos se mantendra la jornada laboral de 6 dia semanales de 8 horas, con un incremento del
5% para cada afio transcurrido. (Ver Anexo No 45: Capacidad de Produccién para los aios 2015,
2016y 2017)

Resumen de la Produccion para 5 afios

A continuacion se resume la capacidad de produccion, horas laborales, dias trabajados y la cantidad

de bolsas y Fardos a producir diaria, mensual y anualmente.

Tabla No. 24. Cuadro Resumen de la Produccion

RESUMEN DE LA PRODUCCION
Canacidad Cantidad de | 1219 | Cantidadde | 12 %® | Cantidad de | 1% % | Cantidad de
apzc a q bolsa de 0'sas de Fardos de o'sas ce Fardos de o'sas de Fardos de
e Jornada Dias Meses e agua e agua . agua e
Ao Produccion Laboral trabajados trabai g purificada g purificada J purificada g
- rabajados | Purificada Purificada Purificada Purificada
por hora diaria al mes de 500 ml de 500 ml Producid de 500 ml Producid de 500 ml Producid
gr Far:Ino producidas r:Dl_J::_oos producidas r:| umcelsos producidas ";I 2;'0 08
P a diario farl al mes al afio
2013 1,302 8 horas 20 dias 12 al afio 25 10,416 416.64 208,320 8,332.80 2499,840 | 99,993.60
2014 1,407 8 horas 20 dias 12 al afio 25 11,256 450.24 225,120 9,004.80 2701,440 | 108,057.60
2015 1,512 8 horas 24 dias 12 al afio 25 12,096 483.84 290,304 11,612.16 | 3483,648 | 139,345.92
2016 1,617 8 horas 24 dias 12 al afio 25 12,936 517.44 310,464 12,418.56 | 3725568 | 149,022.72
2017 1,722 8 horas 24 dias 12 al afio 25 13,776 551.04 330,624 13,224.96 | 3967,488 | 158,699.52
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7. PLAN FINANCIERO
Este plan estara compuesto por su respectiva inversion inicial y fija, los diferentes costos y gastos de
fabricacion, el andlisis del punto de equilibrio, las ventas proyectas junto con sus estados financieros
proyectados y su evaluacion financiera.
7.1. Objetivos del Plan Financiero
e Conocer la situaciéon economica y financiera de la empresa, para obtener una proyeccién
de los flujos netos.
e Determinar el capital necesario para poner en marcha el negocio, dando a conocer las
principales fuentes de financiamiento.
e Determinar la evaluacién financiera de la empresa, para conocer la rentabilidad del proyecto.
7.2. Determinacion de Costos
Este apartado incluye los diferentes costos que New York Icee asume para obtener el costo unitario
del producto, para posteriormente determinar el respectivo precio de venta de las bolsas de agua de
500 ml.
7.2.1.Costos de Produccion
Los costos de produccion de las bolsas de 500 ml, se determinan en base al requerimiento del costo
de la materia prima directa, el costo de la mano de obra directa, los respectivos costos indirectos de
fabricacion asi como los costos de ventas y administrativos.
7.21.1. Costo de Materia Prima Directa
En los costos de la materia prima directos se determina la cantidad de insumos directos necesarios
para producir las bolsas de agua purificada de 500 ml, asi como el respectivo costo de cada uno de
los materiales requeridos en la produccion.
Para el calculo de estos costos se establece la produccion por mes, para el primer afio de 62%
sobre la capacidad maxima, aclarando que la produccién mensual se mantiene constante para los
doce meses del afio.

Tabla No. 25. Materia Prima Directa para producir 208,320 Bolsas Mensuales

MATERIA PRIMA DIRECTA NECESARIA PARA PRODUCIR 208,320 BOLSAS MENSUALES EN EL ANO 2013

Cantidad requerida Total Precio Unitario Costo Unitario Costo
Material por bolsade aguaa | Unidad Requerido del Material por Bolsa de Total
producir Agua
Agua 0.50 litro 104,160 $0.001860402 $0.00093 $193.78
Pelicula coextruible de plastico 0.0052631579 libra 1,096 $1.98 $0.01042 $2,170.91
Hipoclorito de sodio 0.0000132275 galén 2.76 $1.50 $0.000019841 $4.13
Total $0.0113710951 | $2,368.83
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A continuacion se presenta el cuadro resumen de los requerimientos de materia prima para los cinco
afos proyectados en base a las unidades producidas Anualmente. (Ver anexo 46: Detalle de la
Materia Prima Directa Requerida Mensualmente para los siguientes afios).

Tabla No. 26. Costos de Materia Prima para los cinco afios del proyecto.

Ao 2013 | Ano 2014 | Ano 2015 Aiio 2016 Aio 2017

Produccion anual 2499,840 2701,440 3483,648 3725,568 3967,488

unidades unidades unidades unidades unidades

Agua $2,325.35 | $2,509.01 $3,221.60 $3,441.99 $3,662.38

Pelicula coextruible de plastico $26,050.96 | $28,151.85 | $36,303.28 | $38,824.34 | $41,345.40
Hipoclorito de sodio $49.60 $53.60 $69.12 $73.92 $78.72

Total $28,425.92 | $30,714.46 | $39,594.00 | $42,340.25 | $45,086.50

7.2.1.2. Costos de Mano de Obra Directa
La mano de obra directa se proyecta para los cinco afos correspondientes al desarrollo del proyecto;
para los primeros dos afios el sueldo se mantiene constante, habiendo un incremento del 5% para el
afio 2015 conservandose este para los siguientes afios.

Tabla No. 27. Mano de Obra Directa para los 5 afios.

REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA DIRECTA NECESARIA
CARGO Afio 2013 Ao 2014 Ao 2015 Ao 2016 Ao 2017
Operario $1,774.17 $1,774.17 $1,884.75 $1,884.75 $1,884.75
Bodeguero $1,774.17 $1,774.17 $1,884.75 $1,884.75 $1,884.75
TOTALES $3,548.33 $3,548.33 $3,769.50 $3,769.50 $3,769.50

7.2.1.3. Costos Indirectos de Fabricacion

Los Costos Indirectos de Fabricacion estaran constituidos por la Materia Prima Indirecta, Mano de
Obra Indirecta y Otros CIF. A continuacién se determinan los costos indirectos de fabricacion que
New York Icee debe incurrir en los cinco afios del proyecto. Se espera que los costos de la mano
de obra indirecta se mantengan constantes en los dos primeros afios, a partir del tercer afio aumente
un 5%, determinando que estos permanezcan constantes hasta el afio 2017. Ademas se establece
que otros CIF varian debido a que el primer y segundo afio se laboran 20 dias al mes, mientas que
para el tercer afio hay un incremento de 4 dias de trabajo.

Tabla No. 28. Materia Prima Indirecta para producir 208,320 Bolsas Mensuales

ANO 2013
MATERIA PRIMA INDIRECTA PARA PRODUCIR 208,320 BOLSAS DE AGUA DE 500 ML MENSUALES

Cantidad requerida S Costo
. . Total Precio Unitario o
Material por bolsell a Unidad Requerido del Material Unitario por | Costo Total
producir Bolsa
Bolsas para enfardar 0.04 bolsa 8333 $0.0567 $0.002268 $472.47
Total $0.002268 $472.47
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Tabla No. 29. Materia Prima Indirecta para los cinco afios del proyecto.

Ano 2013 Ao 2014 Ao 2015 Ano 2016 Ano 2017

Produccion anual 2499,840 2701,440 3483,648 3725,568 3967,488
unidades unidades unidades unidades unidades

Bolsas para enfardar $5,669.64 $6,126.87 $7,900.91 $8,449.59 $8,998.26
Total $5,669.64 $6,126.87 $7,900.91 $8,449.59 $8,998.26

Tabla No. 30. Mano de Obra Indirecta para los 5 afios.

REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA INDIRECTA NECESARIA

CARGO Ao 2013 | Afo2014 | ARo2015 | ARo2016 | Afo 2017
Encargado de 'ac";ﬁg:gcm ycontrolde | o) a3867 | $283867 | $301560 | $301560 | $3015.60
TOTALES $3.19350 | $3.19350 | $3.55440 | $3.55440 | $3.554.10

El Detalle de los costos indirectos de fabricacion de la empresa New York se mantienen constantes
para los doce meses del afio. A continuacion se detallan los CIF para los 5 afios: (Ver anexo 47:

detalle de los CIF mensuales por cada mes).

Tabla No. 31. CIF Anuales para los 5 afios

COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

DESCRIPCION ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
Materiales Indirectos $5,669.64 $6,126.87 $7,900.91 $8,449.59 $8,998.26
Mano de obra indirecta $2,838.67 $2,838.67 $3,015.60 $3,015.60 $3,015.60
Otros CIF $444.13 $547.63 $547.63 $547.63 $547.63
Total d $°5t95 indirectos de $8,952.43 $9,513.16 | $11464.14 | $12,01282 | $12,561.49
abricacion

7.2.1.4. Costo de la Produccion Anual
El siguiente cuadro resume la materia prima directa, mano de obra directa y CIF en los que New

York Icee incurrira en la produccion de los afos proyectados:

Tabla No. 32. Costos de Produccion Anual

COSTOS DE PRODUCCION ANUAL
DESCRIPCION ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
Costo de Materiales Directos $28,425.92 $30,714.46 $39,594.00 $42,340.25 $45,086.50
Costo de Mano de Obra Directa $3,548.33 $3,548.33 $3,769.50 $3,769.50 $3,769.50
CIF $8,952.43 $9,513.16 $11,464.14 $12,012.82 $12,561.49
COSTO TOTAL $40,926.68 $43,775.95 $54,827.64 $58,122.57 $61,417.49

7.2.2. Gatos de Administracion
Dentro de los gastos administrativos, se incluyen los pagos al personal del area, asi como el pago

de la energia eléctrica, servicio de agua y alcantarillados, bonificaciones, capacitaciones, los
articulos de limpieza, papeleria y utiles entre otros que el area demanda. A continuacion se hace un

resumen de los costos administrativos de la empresa New York Icee, determinando que los costos
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se mantienen constantes para todos los afios a excepcion de los costos de la energia eléctrica y
salarios que tiene una variacion, debido a que en el tercer afio habra un incremento en los dias
laborales. (Ver anexo 48: detalle de Gastos administrativos por cada mes).

Tabla No. 33. Gastos Administrativos para los 5 afios.

GASTOS DE ADMINISTRACION

DESCRIPCION ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

Sueldos $7,200.00 $7,200.00 $7,560.00 $7,560.00 $7,560.00
Cuota Patronal ISSS $540.00 $540.00 $567.00 $567.00 $567.00
Cuota Patronal AFP $486.00 $486.00 $510.30 $510.30 $510.30
Energia Eléctrica $79.98 $79.98 $197.36 $197.36 $197.36
Agua y Alcantarillados $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Comunicacion $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Bonificaciones $60.00 $60.00 $60.00 $120.00 $144.00
Vacaciones $90.00 $90.00 $94.50 $94.50 $94.50
Capacitaciones $30.00 $30.00 $30.00 $60.00 $60.00
Aguinaldo $200.00 $200.00 $315.00 $315.00 $315.00
Articulos de limpieza $28.00 $28.00 $28.00 $28.00 $28.00
Papeleria y utiles $19.50 $19.50 $19.50 $19.50 $19.50
Impuestos Municipales $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00

Total $8,961.48 $8,961.48 $9,609.66 $9,699.66 $9,723.66

7.2.3.Gastos de Venta
En los costos de venta, se incluyen los pagos al personal del area de ventas, consumo de la energia

eléctrica de esa area, servicio de agua y alcantarillados, viaticos, comisiones, capacitaciones,
articulos de limpieza, papeleria y utiles. La mayoria de los costos de venta se mantienen constantes
para todos los afios a excepcidon de los costos de la energia eléctrica y salarios, que tiene una
variacién, debido a que en el tercer afio habra un incremento en los dias laborales. (Ver anexo 49:
detalle de Gastos de Venta por cada mes).

Tabla No. 34. Gastos de Venta para los 5 afios.

GASTOS DE VENTA
DESCRIPCION 2013 2014 2015 2016 2017
Sueldos $5,400.00 $5,400.00 $5,670.00 $5,670.00 $5,670.00
Cuota Patronal ISSS $405.00 $405.00 $425.25 $425.25 $425.25
Cuota Patronal AFP $364.50 $364.50 $382.73 $382.73 $382.73
Energia Eléctrica $215.16 $278.47 $278.47 $278.47 $278.47
Agua y Alcantarillados $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Comunicaciones $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Vacaciones $67.50 $67.50 $70.88 $70.88 $70.88
Capacitaciones $60.00 $60.00 $60.00 $120.00 $120.00
Comisiones $240.00 $240.00 $240.00 $240.00 $240.00
Viaticos $96.00 $96.00 $96.00 $96.00 $96.00
Aguinaldo $150.00 $150.00 $236.25 $236.25 $236.25
Articulos de limpieza $28.00 $28.00 $28.00 $28.00 $28.00
Papeleria y utiles $19.50 $19.50 $19.50 $19.50 $19.50
Propaganda y Publicidad $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Mantenimiento de Vehiculo $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Combustible y lubricantes $960.00 $960.00 $1,020.00 $1,020.00 $1,080.00
Total $8,413.66 $8,476.97 $8,935.07 $8,995.07 $9,055.07
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7.2.4.Costos Fijos y Variables
Una vez clasificados los costos para las operaciones mensuales de la Empresa New York Icee, se

presentan los Costos Fijos y Variables para cada afo. (Ver anexo 50: Detalle de la Clasificacion

de los Costos para cada afo).

Tabla No. 35. Costos Fijos y Variables para cada Afio
ANO COSTOS FIJOS | COSTOS VARIABLES
Afio 2013 $24,206.27 $34,095.56
Afio 2014 $24,373.08 $36,841.33
Afio 2015 $25,877.46 $47,494.92
Afio 2016 $25,877.46 $47,494.92
Afio 2017 $26,027.46 $50,789.84
7.2.5.Costos Totales

A continuacion se detallan los costos totales en los que debera de incurrir la Empresa para la

realizacion del proyecto, y asi poder determinar cual es el costo unitario de produccion y el precio de

venta.
Tabla No. 36. Costos Totales para el Periodo 2013 -2017
COSTO Costo Anual | Costo Anual | Costo Anual | Costo Anual | Costo Anual
Ao 2013 Ao 2014 Ao 2015 Ao 2016 Ao 2017
COSTO DE PRODUCCION $40,926.68 $43,775.95 $54,827.64 $58,122.57 $61,417.49
GASTOS DE ADMINISTRACION $8,961.48 $8,961.48 $9,609.66 $9,699.66 $9,723.66
GASTOS DE VENTA $8,413.66 $8,476.97 $8,935.07 $8,995.07 $9,055.07
COSTOS TOTALES $58,301.82 $61,214.40 $73,372.37 $76,817.30 $80,196.22

7.2.6.Costo Unitario del Producto
El Costo Unitario del Producto se determinara a partir de los Costo Total y las Unidades a Producir.

A continuacion se detalla el Costo Unitario por cada Bolsa de agua de 500 ml y por cada Fardo que
contiene 25 bolsas de agua de 500 ml.

Tabla No. 37. Costo Unitario por Bolsa de Agua de 500 ml para los 5 Afios

COSTO UNITARIO POR CADA BOLSA DE AGUA PURIFICADA DE 500 ML

ANO ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
Costos totales $58,301.82 $61,214.40 $73,372.37 $76,817.30 $80,196.22
Produccion estimada 2499,840 2701,440 3483,648 3725,568 3967,488

Costo Unitario por bolsa de 500 ml | $0.0233222213 | $0.0226599158 | $0.0210619365 | $0.0206189493 | $0.0202133498

Tabla No. 38. Costo Unitario por Fardos de 25 bolsas Agua de 500 ml para los 5 Afios

COSTO UNITARIO POR CADA FARDO DE 25 BOLSAS DE AGUA PURIFICADA DE 500 ML

ANO ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
Costos totales $58,301.82 $61,214.40 $73,372.37 $76,817.30 $80,196.22
Produccion estimada 99,994 108,058 139,346 149,023 158,700

Costo Unitario por cada Fardo (cada
fardo contiene 25 bolsas de 500 ml

$0.5830555313 | $0.5664978944 | $0.5265484137 | $0.5154737336 | $0.5053337439
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El Precio de Venta esta determinado a partir del Costo Unitario del Producto mas un Margen de

Ganancia y el Impuesto del Valor Agregado que es del 13%. A continuacion se detalla el precio para

los Fardos de 25 unidades, aclarando que la empresa venderd unicamente Fardos de Agua

conteniendo 25 unidades de bolsas de agua de 500 ml.

Tabla No. 39. Precio de Venta del Fardo de 25 unidades de bolsas de Agua de 500 ml

ANO 2013
DESCRIPCION COSTO UNITARIO

Costo Unitario por Fardo $0.583055531
Porcentaje de Ganancia de 25% $0.145763883
Precio de Venta sin IVA de Cada Fardo $0.728819414
IVA del 13% $0.094746524
Precio de Venta con IVA de cada Fardo $0.823565938

Precio exacto de Venta $0.82

Tabla No. 40. Precio de Venta de cada Fardo para los 5 afios

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA DE CADA FARDO DE BOLSAS DE AGUA PARA LOS ANOS DEL 2013 AL 2017

ANO 2013

ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
DESCRIPCION MONTO DESCRIPCION MONTO DESCRIPCION MONTO DESCRIPCION MONTO | DESCRIPCION MONTO
Costo Unitario por Costo Unitario por Costo Unitario por Costo Unitario por Costo Unitario por
Fardo $0.58 Fardo $0.57 Fardo $0.53 Fardo $0.52 Fardo $0.51
Porcentaje de Porcentaje de Porcentaje de Porcentaje de Porcentaje de
Ganancia de 25% $0.15 Ganancia de 30% s0.17 Ganancia de 40% $0.21 Ganancia de 48% $0.23 Ganancia de 48% $0.24
Precio de Venta sin Costo de Venta sin Costo de Venta sin Costo de Venta sin Costo de Venta sin
IVA $0.73 VA $0.74 VA $0.74 VA $0.75 VA $0.75
IVA del 13% $0.09 IVA del 13% $0.10 IVA del 13% $0.10 IVA del 13% $0.10 IVA del 13% $0.10
Precio de Venta con Costo de Venta con Costo de Venta con Costo de Venta con Costo de Venta con
VA $0.82 VA $0.83 VA $0.83 VA $0.84 VA $0.85
PRECIO DE VENTA $0.82 PRECIO DE VENTA $0.83 PRECIO DE VENTA $0.83 PRECIO DE VENTA $0.84 | PRECIO DE VENTA $0.85

7.4. Ventas Proyectadas

Las ventas para cada afio han sido calculadas a partir de las unidades a producir por el precio de

Venta, por lo que a continuacion se detallan los Ingresos que percibird La Empresa New York Icee

en concepto de Ventas durante la proyeccion de todo el ejercicio:

Tabla No. 41. Presupuesto de Ventas Proyectadas del Afio 2013 al 2017

PRESUPUESTO DE VENTA EN UNIDADES DE FARDOS
Producto ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
Unidades | Precio | VENTA | Unidades | Precio | VENTA | Unidades | Precio VENTA | Unidades | Precio | VENTA | Unidades | Precio | VENTA
Fardo de
(f:agﬂlaszse 99,994 | $0.82 | $81,995.08 | 108,058 | $0.83 | $89,688.14 | 139,436 | $0.83 | $115,731.88 | 149,023 | $0.84 | $125,179.32 | 158,700 | $0.85 | $134,895.00
500 ml
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7.5. Inversion Total del Proyecto

La inversion total que requerira la empresa New York Icee para el inicio de sus operaciones estara
constituida por el capital de trabajo, gastos de legalizacion, inversion inicial; ademas se detalla la
procedencia de los fondos, el requerimiento de préstamo bancario, el interés, la cuota de pago

mensual y la amortizacion. Los cuales se detallan a continuacion:

7.5.1.Capital de Trabajo
El capital de Trabajo estara constituido por todos los costos y gastos en que incurrird la empresa

para el primer mes de operacion:

Tabla No. 42. Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO PARA EL PRIMER MES
RUBRO MONTO

Costos de Produccion $3,410.56
Gastos de Administracion $746.79
Gastos de Venta $701.14

Total $4,858.49

7.5.2.Gastos de Legalizacion de la Empresa
Los gastos de legalizacion estaran constituidos por los pagos solicitados por el registro de comercio,

el Registro de Constitucion de la Empresa, y otros gastos de registro como los notariales y
contables.

Tabla No. 43. Gastos de Legalizacion de la Empresa

Gastos para Legalizacion de Empresa Natural
RUBRO Monto | Sub Total
Gastos de Registro de Comercio $310.00
Registro de Marca $120.00
Registro de Nombre Comercial $95.00
Registro de Expresiones y sefiales de publicidad $95.00
Gastos de Registro de Constitucion de la Empresa $200.65
Inscripcion de la escritura publica en el registro de comercio $57.14
Inscripcion de la matricula $91.43
Permiso de Establecimiento $32.29
Inscripcion del Balance $17.14
Impuesto por Inscripcion en Alcaldia $1.15
NUmero de Identificacion Tributaria de la Sociedad $1.50
Otros Gastos de Registro $148.57
Gastos Notariales $57.14
Legalizacion de los Libros Contables $91.43
Total de Gastos para inicio de Operaciones $659.22




7.5.3.Inversion Inicial
La inversion requerida para la puesta en marcha de la empresa Productora y Comercializadora de
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Agua purificada y envasada estara constituida por la maquinaria, equipo, mobiliario, herramientas,

vehiculo, promocion y publicidad, el capital de trabajo y los gastos de legalizacion de la empresa, por

lo que a continuacion se detalla la inversion inicial:

Tabla No. 44. Inversion Inicial

MONTO GLOBAL DE LA INVERSION INICIAL
RUBRO MONTO
Maquinaria $22,043.00
Equipo $2,306.00
Mobiliario $2,299.00
Herramientas $503.24
Vehiculo $12,000.00
Gastos para Inicio de Operaciones $659.22
Promocion y Publicidad $100.00
Capital de Trabajo $4.858.49
TOTAL $44,768.95

La inversion inicial del proyecto estard constituida por fondos propios del Emprendedor y la

financiacion de un préstamo bancario:

Tabla No. 45. Detalle de la Procedencia de la Inversion Inicial

PROCEDENCIA DE LA INVERSION INICIAL

FONDOS A

FONDOS | PORCENTAJE DE PORCENTAJEDE | PORCENTAJE

e PROPIOS | PARTICIPACION ng:fgf,'@% PARTICIPACION TOTAL LT
Maquinaria $19,838.70 90% $2,204.30 10% 100% $22,043.00
Equipo $1,844.80 80% $461.20 20% 100% $2,306.00
Mobiliario $1,839.20 80% $459.80 20% 100% $2,299.00

Herramientas $50.32 10% $452.92 90% 100% $503.24
Vehiculo $6,000.00 50% $6,000.00 50% 100% $12,000.00

Gastos para Inicio de Operaciones |  $659.22 100% $0.00 0% 100% $659.22

Promocion y Publicidad $50.00 50% $50.00 50% 100% $100.00
Capital de Trabajo $1,943.39 40% $2,915.09 60% 100% $4,858.49
TOTAL $32,225.64 $12,543.31 $44,768.95

Por tanto la inversion inicial estara formada en un 72% por Fondos Propios y un 28% de Préstamo

bancario.

Tabla No. 46. Fuente de Financiamiento de la Inversién Inicial

PORCENTAJE DE

FUENTE DE FINANCIAMIENTO MONTO PARTICIPACION
Internas (Fondos Propios) $32,225.64 72%
Externas (Préstamo Bancario) $12,543.31 28%
TOTAL $44,768.95 100%




7.5.4.Préstamo Bancario
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La empresa requerira de un Préstamo Bancario con un Monto total de § 12,543.31, los cuales seran

Financiados por el Banco Agricola a una tasa de interés anual del 17.53% a un plazo de 5 afios. El

calculo del pago Mensual se hara a través de la siguiente formula: (Ver Anexo No. 51:

Amortizacion de Préstamo)

1-(1+ i)_nm
VA = ; n R
m
Donde:
VA=  Monto del Préstamo
i= Tasa de Interés Anual
n= Afio Plazo
m=  Meses Plazo
R= Cuota Mensual

Tabla No. 47. Cuota Mensual de Pago

Calculo Cuota Préstamo
Monto: $12,543.31
Interés Anual 17.53%
Plazo en Meses 60
Cuota Mensual -$315.32

Tabla No. 48. Pago de Interés Anual

PAGO DE INTERES ANUAL

CONCEPTO ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
INTERES ANUAL $2,065.08 | $1,738.36 | $1,349.53 $886.79 $336.08
TOTAL DE INTERESES $6,375.84
Tabla No. 49. Amortizacion del Préstamo Anual

AMORTIZACION ANUAL DEL PRESTAMO
CONCEPTO ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
AMORTIZACION ANUAL $1,718.75 | $2,045.47 | $2,434.30 | $2,897.04 | $3,447.75
TOTAL DE AMORTIZACION $12,543.31




7.6. Estado de Resultados
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El Estado de Resultado Proyectado para la empresa New York Icee se detalla a continuacién:
Tabla No. 50. Estado de Resultado Proyectado para el Periodo del 2013 al 2017

INDUSTRIA DE ALIMENTOS Y BEBIDAS NEW YORK ICEE

Estado de Resultados Proyectado

CONCEPTO ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

Ingreso por Ventas $81,995.08 $89,688.14 | $115,731.88 | $125179.32 | $134,895.00
Costo de Produccion $40,926.68 $43,775.95 $54,827.64 $58,122.57 $61,417.49
Utilidad Bruta $41,068.40 $45,912.19 $60,904.24 $67,056.75 $73,477.51
Gastos de Administracion $8,961.48 $8,961.48 $9,609.66 $9,699.66 $9,723.66
Gastos de Venta $8,413.66 $8,476.97 $8,935.07 $8,995.07 $9,055.07
Depreciacion $1,741.25 $1,565.01 $1,565.01 $1,565.01 $1,565.01
Gastos de Operacién $19,116.39 $19,003.46 $20,109.74 $20,259.74 $20,343.74
Utilidad antes de Intereses e Impuestos $21,952.01 $26,908.72 $40,794.49 $46,797.01 $53,133.76
Intereses (Banco Agricola) $2,065.08 $1,738.36 $1,349.53 $886.79 $336.08
Reserva Legal (7%) $1,536.64 $1,883.61 $2,855.61 $3,275.79 $3,719.36
Utilidad antes de Impuesto sobre la

Renta $18,350.28 $23,286.75 $36,589.35 $42,634.43 $49,078.32
Impuesto sobre Renta (25%) $4,587.57 $5,821.69 $9,147.34 $10,658.61 $12,269.58
Utilidad Neta $13,762.71 $17,465.06 $27,442.01 $31,975.82 $36,808.74

7.7. Flujo de Efectivo

El Flujo de Efectivo Proyectado para la empresa New York Icee es el siguiente:
Tabla No. 51. Flujo de Efectivo Proyectado para el Periodo del 2013 al 2017

INDUSTRIA DE ALIMENTOS Y BEBIDAS NEW YORK ICEE
Flujo de Efectivo Proyectado

CONCEPTO ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
Ingreso por Ventas $81,995.08 | $89,688.14 | $115,731.88 | $125,179.32 | $134,895.00
(-) | Costo de Produccion $40,926.68 | $43,775.95 | $54,827.64 | $58,122.57 | $61,417.49
Utilidad Bruta $41,068.40 | $45,912.19 | $60,904.24 | $67,056.75 | $73,477.51
Gastos de Administracion $8,961.48 | $8,961.48 | $9,609.66 | $9,699.66 | $9,723.66
Gastos de Venta $8,413.66 | $8,476.97 | $8,935.07 | $8,995.07 | $9,055.07
Depreciacion Total $1,741.25 | $1,565.01 | $1,565.01 $1,565.01 $1,565.01
(-) | Gastos de Operacion $19,116.39 | $19,003.46 | $20,109.74 | $20,259.74 | $20,343.74
Utilidad antes de Intereses e Impuestos $21,952.01 | $26,908.72 | $40,794.49 | $46,797.01 | $53,133.76
(-) | Intereses (Banco Agricola) $2,065.08 | $1,738.36 | $1,349.53 $886.79 $336.08
(-) | Reserva Legal (7%) $1,536.64 | $1,883.61 | $285561 | $3,275.79 | $3,719.36
gg‘:f:d DD MRS TTIE $18,350.28 | $23,286.75 | $36,589.35 | $42,634.43 | $49,078.32
(-) | Impuesto sobre Renta (25%) $4,587.57 | $5,821.69 | $9,147.34 | $10,658.61 | $12,269.58
Utilidad Neta $13,762.71 | $17,465.06 | $27,442.01 | $31,975.82 | $36,808.74
(+) | Depreciacion Total $1,741.25 | $1,565.01 | $1,565.01 | $1,565.01 | $1,565.01
Flujo Neto Operativo $0.00 $15,503.96 | $19,030.08 | $29,007.02 | $33,540.84 | $38,373.75
(-) [ Inversién Inicial Total $44,768.95
Flujo Neto sin desecho -$44,768.95 | $15,503.96 | $19,030.08 | $29,007.02 | $33,540.84 | $38,373.75
Capital propio $32,225.64
Préstamo Banco Agricola $12,543.31
() Amortizacion de Préstamo $1,718.75 | $2,045.47 | $2,434.30 | $2,897.04 | $3,447.75
Flujo de Efectivo -$44,768.95 | $13,785.22 | $16,984.61 | $26,572.73 | $30,643.79 | $34,926.00
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7.8. Evaluacion Financiera
La evaluacion financiera del proyecto toma como base el flujo de efectivo en el cual se encuentran
reflejadas las entradas y salidas del periodo, con el fin de demostrar si la propuesta del plan de
negocio para creacion de la empresa productora y comercializadora de agua purificada y envasada

en el Area Metropolitana de San Salvador es rentable desde el punto de vista financiero.

7.8.1.Tasa Minima Aceptable de Retorno

Para el calculo de la TMAR se establecio el premio al Riesgo de Capital que para los fondos propios
es del 10% y para los fondos bancarios del 17.53%; mas la tasa de inflacién que segun el Banco
Central de Reserva es del 4.90%, Por lo que la TMAR queda constituida a partir del promedio

ponderado de la siguiente manera:

Tabla No. 52. Tasa Minima Aceptable de Retorno del Proyecto

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RETORNO (TMAR)
PORCENTAJE | PREMIO AL
FUENTE DE FONDOS | APORTACION DE | RIESGODE [ INFLACION R:ggl',':':&o P%m%’:g%’o
APORTACION |  CAPITAL
PROPIETARIO $32.225 64 72% 10.00% 4.9% 14.90% 10.73%
BANCO AGRICOLA | $12,543.31 28% 17.53% 4.9% 22.43% 6.28%
TOTAL $44,768.95 100% 17.01%
LA TMAR MIXTA DE LA EMPRESA ES DEL 17.01%

7.8.2.Valor Actual Neto
Para comprobar la factibilidad del Plan de Negocios es necesario realizar el calculo del Valor Actual

Neto, considerando los siguientes criterios para la aceptacion del proyecto:

Tabla No. 53. Criterios de Evaluacion para el Valor Actual Neto

CRITERIOS DE EVALUACION DEL VAN

VALOR SIGNIFICADO DECISION A TOMAR
La inversion produciria ganancias por encima de la
> El
VAN >0 rentabilidad exigida proyecto puede aceptarse
VAN <0 La inversion produmnglganan(.;la?s por debajo de la El proyecto deberia rechazarse
rentabilidad exigida
La inversion no produciria ni ganancias ni pérdidas la decision deberia basarse en otros criterios,
VAN =0 Dado que el proyecto no agrega valor monetario por como la obtencién de un mejor posicionamiento
encima de la rentabilidad exigida en el mercado u otros factores
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Férmula para el calculo del Valor Actual Neto:

4 FE, N FE, N FE; N FE, N FE<
1+ @A+ @A+3 @A+d* (1+10)s

VAN = —

Donde:
VAN= Valor Actual Neto
I=Inversion Inicial

FE= Flujo Neto de Efectivo para cada Afio

i=TMAR
Tabla No. 54. Valor Actual Neto del Proyecto
VALOR ACTUAL NETO DEL PROYECTO (TMAR DE 17.01)
AfiO FLUJO DE VAN POR CADA
EFECTIVO ANO
0(2012) -$44,768.95 -$44,768.95
1(2013) $13,785.22 $11,781.26
2(2014) $16,984.61 $12,405.42
3(2015) $26,572.73 $16,587.08
4 (2016) $30,643.79 $16,347.61
5(2017) $34,926.00 $15,923.51
VAN $28,275.93

A partir de los resultado obtenidos se tiene que el VAN es de $28,275.93, lo que significa que el

proyecto es rentable ya que el Valor es Mayor que Cero.

7.8.3.Tasa Interna de Retorno
Otro indice para comprobar la factibilidad del Plan de negocios es a través del calculo de la Tasa

Interna de Retorno, la cual debe ser comparada con la Tasa Minima Aceptable de Retorno y

considerar los siguientes criterios:

Tabla No. 55. Criterios de Evaluacion para la Tasa Interna de Retorno

CRITERIOS DE EVALUACION DE LA TIR

VALOR SIGNIFICADO DECISION A TOMAR

EL proyecto da una rentabilidad mayor que la
rentabilidad minima requerida.

TIR>TMAR El proyecto puede aceptarse

EL proyecto da una rentabilidad menor que la

rentabilidad minima requerida. El proyecto deberia rechazarse

VAN <0
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Para el calculo de la TIR es necesario establecer una tasa de actualizacién baja en donde el Valor

Actual Neto sea Positivo, y una tasa de actualizacion alta en donde el Valor Actual Neto sea

Negativo:

Tabla No. 56. Parametros para el Calculos de la Tasa Interna de Retorno

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO DEL PROYECTO

Férmula para el Célculo de la TIR:

VP= VAN Positivo

ANO FLUJO DE VAN POSITIVO | VAN NEGATIVO

EFECTIVO TMAR DE 37.60% | TMAR DE 37.70%
2012 -$44,768.95 -$44,768.95 -$44,768.95
2013 $13,785.22 $10,018.33 $10,011.05
2014 $16,984.61 $8,970.54 $8,957.52
2015 $26,572.73 $10,199.54 $10,177.34
2016 $30,643.79 $8,548.08 $8,523.28
2017 $34,926.00 $7,080.38 $7,054.71
VAN $47.93 -$45.05

. VPG —iy)
TIR =i, + VP —VN

=$47.93

VN= VAN Negativo =-$45.05

i=  TMAR Baja
= TMAR Alta

Calculo de la TIR:

TIR =0.3760 +

=37.60%
=37.70%

47.93(0.3770 — 0.3760)

47.93 — (—45.05)

=0.3765154872 = 37.65%

La Tasa Interna de Retorno da como resultado 37.65%, demostrando que el proyecto es rentable

debido a que el rendimiento porcentual que proporcionan los recursos invertidos del proyecto es

mayor a la Tasa Minima Aceptable de Retorno que es de 17.01%; de igual manera se puede

comprobar que la TIR iguala el Valor Actual Neto a Cero:

Tabla No. 57. Calculo del VAN evaluado con la TIR del proyecto

TASA INTERNA DE RETORNO DEL PROYECTO

ANO FLUJO DE VAN evaluado a

EFECTIVO una TIR de 37.65%
2012 -$44,768.95 -$44,768.95
2013 $13,785.22 $10,014.58
2014 $16,984.61 $8,963.83
2015 $26,572.73 $10,188.10
2016 $30,643.79 $8,535.30
2017 $34,926.00 $7,067.15
VAN $0.00
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7.8.4.Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion (PR) daré a conocer el tiempo en que la inversion inicial sera recuperada.
El célculo de este se hace a través del método descontado en donde a la inversion inicial se le irén
descontando cada uno de los flujos netos de efectivo que resulten de cada afio hasta lograr cubrir

con el monto total de la inversion. A continuacién se detalla los calculos del Periodo de

Recuperacion:
Tabla No. 58. Periodo de Recuperacion de la Inversion
PERIODO DE RECUPERACION DEL PROYECTO
Flujo Resultante de
- Monto del Flujo LD LT después de la
Ano : de -
Neto de Efectivo R . Recuperacion de la
ecuperacion | ”
nversion
INVERSION INICIAL -$44,768.95 -$44,768.95 $0.00
FLUJO NETO DE EFECTIVO 2013 $13,785.22 -$30,983.73 $0.00
FLUJO NETO DE EFECTIVO 2014 $16,984.61 -$13,999.12 $0.00
FLUJO NETO DE EFECTIVO 2015 $26,572.73 $0.00 $12,573.61
FLUJO NETO DE EFECTIVO 2016 $30,643.79
FLUJO NETO DE EFECTIVO 2017 $34,926.00
Periodo de Recuperacion = 2 aio con 6 meses y 4 dias

Los resultados obtenidos demuestran que el flujo de los dos primeros afios no logra cubrir con la
inversion inicial. Es hasta en el tercer afio en donde el flujo excede del restante la inversion inicial,
por lo que debe de dividirse con el Flujo Neto de Efectivo de ese afio que es de $26,572.73 entre el
faltante de la Inversion que es de $13,999.12, como resultado 0.53 afios equivalente a 6 meses con
4 dias. Por lo que la Inversién Inicial se habra cubierto por completo hasta el sexto mes del tercer

afio, Razén por la Cual el Periodo de Recuperacion es de 2 afios y 6 Meses.

7.9. Analisis del Punto de Equilibrio

El Analisis del Punto de Equilibrio es un método de Planeacion Financiera que la empresa New York
Icee debera tomar en cuenta para proyectar el nivel de ventas necesarias para no tener perdidas ni

ganancias y tomar decisiones en logro de los objetivos organizacionales.
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El calculo del punto de equilibrio se hara a través de la siguiente formula:

Donde:

PE= Punto de Equilibrio

PU= Precio Unitario

CVU= Costo Variable Unitario

Donde:
CVT= Costo Variable Total

CVU =

CF

PE = s —cvu

cvT

Unidades a Producir

Tabla No. 59. Datos para el célculo del Punto de Equilibrio para el afio 2013

CONCEPTO PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL | PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL
Costos Fijos $24,206.27 $2,017.19
Costo Variable Total $34,095.56 $2,841.30
Cantidad de Fardos a Producir $99,993.60 $8,332.80
Costo Variable Unitario $0.340977422 $0.340977422
Ventas $81,995.08 $6,832.92
Precio Unitario $0.82 $0.82

Calculo del Punto de Equilibrio Anual y Mensual:

PEUnidades Anuales = $O 82 _ $O 340977422

$24,206.27

= 50,532.6 = 50,533 Fardos

PEpoiares anuates = 50,533 X $0.82 = $41,437.06

PE =
Mensual = ¢ 82 — $0.340977422

$2,017.19

4,211.06 = 4,211

PEpoiares anuales = 4,211 X $0.82 = $3,453.02

Tabla No. 60. Punto de Equilibrio en Unidades y Délares

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES Y DOLARES PARA EL ANO 2013
ANUAL MENSUAL

Punto de Equilibrio en Unidades 50,533 4,211

Puntos de Equilibrio en Délares $41,437.06 $3,453.02




Figura No. 20. Punto de Equilibrio Anual
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El punto de Equilibrio anualmente es de 50,533 Fardos de 25 bolsas de agua purificada de 500 ml

equivalentes a un ingreso anual de $41,437.06

Figura No. 21. Punto de Equilibrio Mensual
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El punto de Equilibrio Mensual es de 4,211 Fardos de 25 bolsas de agua purificada de 500 ml

equivalentes a un ingreso mensual de $3,453.02



8. PLAN DE IMPLEMENTACION

8.1. Cronograma de Implementacion para la Empresa New York Icee.
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CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION PARA LA EMPRESA NEW YORK ICEE.

=
)

ACTIVIDADES

2011

2012

2013

Trimestre

Trimestre

Trimestre

Estudio de Pre-Factibilidad

Estudio de Mercadeo

Propuesta del Plan

Legalizacion y registro de la empresa

Gestién para el Financiamiento

Adquisicion de licencias y permisos

Legalizacion del sistema contable

O N OO B W DN -

Adaptar las instalaciones para la planta

Adquisicién e Instalacion de la maquinaria y
materias primas

10

Contratacion del Personal

11

Prueba del Proyecto

12

Promocion y Publicidad

13

Puesta en marcha del Proyecto: inicio de las
operaciones de la planta

14

Seguimiento

2

3

1
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8.2. Pasos para Legalizar la empresa New York Icee como Persona Natural
A continuacion se describe en forma breve los pasos que New York Icee debe seguir para formar
parte del sistema mercantil de El Salvador como una persona natural dedicada al comercio, industria
0 Servicio:

1. Obtener numero de identificacion tributaria: (NIT)
Procedera a obtener el numero de identificacion tributaria en el Ministerio de Hacienda de El
Salvador, donde debera presentar un nimero de Identificacién Personal, Documento Unico de
Identificacion (DUI). Si ésta gestion la realiza por medio de un representante legal o apoderado tiene
que presentar formulario F 210 (Ver Anexo No. 52), proporcionado por ésta misma dependencia, y
debe ir firmado por el notario que autentica la firma en el documento.

2. Nuamero de Registro de IVA:
Luego de obtener el Numero de Identificacion Tributaria (NIT), se adquiere el niumero de registro de
IVA, llenando el formulario proporcionado por el Ministerio de Hacienda de El Salvador, ahora si se
hace personalmente debera presentar: su Documento Unico de Identidad (DUI).

3. Cuenta de Alcaldia Municipal
New York Icee debera abrir una cuenta en la Alcaldia de la poblacion donde estara ubicada la
empresa, procediendo a llenar la declaracion jurada cuyo formato seré proporcionado por la alcaldia
anexando: DUl y Balance Inicial de la empresa. (Ver Anexo No. 53).

4. Obtencion de la Solvencia Municipal:
Se obtendra anexando los siguientes documentos:
* Las vialidades pagadas del propietario y los trabajadores.
* Declaracién jurada.
* Recibo de pago de transaccion de impuesto municipal.

5. Matricula de Comercio y Establecimiento
Segun el Articulo 63 de la Ley de Registro de Comercio las Empresas deben cancelar su matricula
de acuerdo al total de activos asi: (Ver Anexo No. 54 y 55).
Activos Arancel
De $11,428.57 Hasta $57,142.85 = $400.00 délares
De 57,142.85 Hasta 114,285.71 = $137.14 Doélares
De $144,285.71 Hasta $228,571.42 = $228.57 ddlares
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Si el activo fuera superior a $228,571.42 délares, se pagaran ademas $11.43 Por cada $114,285.71,
pero en ningun caso pueden los derechos exceder a $11,428.57 ddlares.
Después de haberse registrado la empresa; se procedera a hacer una solicitud de renovacion de
matricula cada afio, se pagara en concepto de derechos de registro por renovacion la misma
cantidad que determina la tabla anterior.
* Por cada establecimiento, sucursal o agencia se pagara por el registro de matricula de cada afo
$34.28 dolares.
* Por el registro de traspaso de la Matricula de la Empresa son: $34.28 ddlares.
« Si solo se traspasa el establecimiento, por cada uno son: $34.28 ddlares.
+ Se procede a solicitar matricula de comercio por primera vez mediante un estudio dirigido al Sr.
Registrador de Comercio, seccion de matricula de comercio, anexando la siguiente documentacion:
+ Copia de DULI.
+ Copia de partida de nacimiento.
+ Copia de NIT.
+ Copia de la solvencia municipal de la alcandia municipal.
* Solvencia de la DIGESTYC.
* Recibo de pago de los derechos correspondientes.
El recibo de pago de los derechos de matriculas puede ser proporcionado en el Centro Nacional de
Registro de El Salvador, o en los Bancos. Los derechos de matricula se cancelan durante los
primeros tres meses del afio.
6. Legalizacion del Sistema Contable de la Empresa
Se procede a presentar solicitud debidamente autenticada al Licenciado en Contaduria Publica y
Auditoria autorizado por el Consejo de Vigilancia de la Contaduria Publica y Auditoria, anexando los
siguientes documentos:
* Descripcion del sistema contable.
+ Sistema contable apegado a las NIC: Normas Internacionales de Contabilidad.
« Catalogo de cuentas y manual de aplicacion de cuentas.
+ Balance Inicial.
*DUly NIT.
* Recibo de pago de los derechos de matricula correspondiente.
+ Constancia de recepcion de Matriculas extendidas por el CNR.
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Los honorarios por la legalizacion del Sistema Contable se pactaran con el Licenciado en Contaduria
Publica.

7. Legalizacion de los Libros Contables
Este se adquirird presentando solicitud debidamente autenticada ante el notario y el licenciado en
Contaduria Publica anexando la siguiente documentacion: (Ver Anexo No. 54 y 56)
+ Copia de la descripcion del sistema contable.
+ Copia del recibo de pago de los derechos de matricula de comercio.
* Copia de NIT.
+ Copia de numero de registro de IVA.
+ Copia de DUI.
+ Copia de constancia de recepcion de matriculas en el CNR.
* Libros u hojas a legalizar.

Los honorarios por la legalizacién de los libros se pactaran con el Licenciado en Contaduria publica.

8. Inscripcion de la Empresa en el Ministerio de Trabajo y Prevision Social de El
Salvador
La empresa presentara el formulario lleno el cual es proporcionado gratuitamente, anexando los
siguientes documentos:
* Copia de DULI.
* Publicacion en el diario oficial de la resolucién del Centro Nacional de Registros y Matriculas de
Comercio. Se paga el costo de 3 publicaciones en la imprenta nacional, el valor depende del tamafio

de la publicacién y en un diario de mayor circulacién en el pais.

9. Inscripcion del Negocio o Empresa en el ISSS
En las oficinas administrativas del ISSS se retira el formulario de inscripcién de patrono o empresa,

presentando su respectivo DUI. (Ver Anexo No. 57).

10. Inscripcion de la Empresa en una Administradora de Pensiones o AFP
Completar el formulario de inscripcion de la empresa con la administradora del fondo de pensiones

que los empleados elijan. (Ver Anexo No. 58).
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8.2.1.Tramites y Requisitos de las Instituciones Pertinentes para Legalizar una
Empresa en El Salvador.

INSTITUCION Y TRAMITES REQUISITOS

1. Testimonio de la Escritura publica

2. Copia reducida a un 74% centrada en
papel oficio de la Escritura de Constitucion.

3. Recibo de Derechos de Registro
debidamente cancelado.

4. Solicitud para Matricula de Empresa 1ra
vez.

5. Recibo de Derechos de Registro
debidamente  cancelado

6. Balance inicial original certificado y
auditado.

7. Copia reducida a un 74% centrado en
papel oficio.

8. Recibo de Derechos de Registro

1. Fotocopia escritura de constitucion

2. Formulario para solicitar NIT y NRC (F-
210)

3. Formulario para solicitar correlativo de
facturas (F-940)

4. Fotocopia de DUI'y NIT del Representante
Legal.

5. Fotocopia de NIT de 2 accionistas

6. Recibo de pago por $0.23 por expedicion
de NIT

1. Fotocopia de escritura de constitucion.

2. Formulario de Aviso Inscripcién de
patrono.

3. Formulario de Registro de firmas (si no se
registran firmas podré registrarse en
blanco unicamente firmado por el patrono
o representante legal).

4. Fotocopia de DUI'y NIT del representante
legal.
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(rﬂ'[\ MINTRAB

Whatmd Ce Tadad § Pweses bt

‘ 1. Fotocopia de escritura de constitucion.
2. Formulario de inscripcién de Centros de
OFICINA DE MINISTERIO Trabajo .
DE TRABAJO 3. Fotocopia de DUl y NIT de representante
legal

En caso de tener 10 empleados

Original y copia de nota de remision

-Tres ejemplares del reglamento interno de
trabajo

INSCRIPCION INSCRIPCION
CENTRO DE REGLAMENTO DE
TRABAIO

TENGA
EMPLEADOS

1. Retirar formulario 08, para empresas
nuevas o que se han mantenido inactivas.

2. Completar Formulario y Anexos.

3. Presentar Formulario y Anexos a la
Seccion de aperturas.

4. Solvencia es brindada, para ser utilizada
en el Registro de Comercio.

5. Completar formulario de solicitud
-Original y fotocopia de NIT de la sociedad
-Original y fotocopia de escritura de
constitucion de la sociedad

6. -Balance general inicial

1. Se debe solicitar una inspeccion cuyo
valor es de $ 1.26.

2. Llegara un inspector de catastro al lugar
donde se encuentre la empresa y
verificara las instalaciones (calificacion del
lugar). Ademas en su visita citara al
encargado del tramite para una fecha
posterior en la cual debera presentar la
solvencia municipal (que se extiende
cuando se han pagado cabalmente todos
los impuestos por tasas municipales y de
desechos solidos), escritura de
constitucion de la sociedad, balance inicial
original, fotocopia del registro del IVA,
fotocopia del NIT de la empresa y
fotocopia del DUl y NIT del representante
legal de la empresa. Una vez se presenta
esta informacién el inspector procede a
inscribir el negocio.
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Dependiendo de la edad que tengan los

SUPERINTENDENCIA empleados de la empresa al momento en que
C\ esta inicia sus operaciones, asi sera la
=, inscripcidn de los mismos dentro del Sistema
J de Ahorro para Pensiones (SAP), o bien, en el
Instituto Nacional de Pensiones de los
DE PENSIONES Empleados Publicos INPEP del ISSS. Asi:
[ + Si son menores de 36 afios deben afiliarse
al SAP

« Sitienen entre 36 y 50 afios las mujeres, y
entre 36 y 55 los hombres, pueden optar por
el SAP o el INPEP.

« Solicitar respectiva afiliacion del empleado y
complementar los anexos.

« Entregar solicitud y anexos al agente
vendedor o bien, presentarse en las
oficinas en el departamento de afiliacion.
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8.3. Proceso para el Obtener el Numero de Registro Sanitario de Alimentos y Bebidas
Segun el Articulo 95 del codigo de salud, el Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social llevara un
registro de alimentos y bebidas, en consecuencia se prohibe la importacion, exportacion, comercio,
fabricacion, elaboracion, almacenamiento, transporte, venta o cualquiera ofra operacion de
suministros al publico, de alimentos o bebidas empacadas o envasadas cuya inscripcién en dicho
registro no se hubiere efectuado.

Figura No. 22. Procedimiento para Obtener el NUmero de Registro Sanitario.

— P
Proceso para Obtener el Numero
de

Registro Sanitario

&
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Por tanto el Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social requiere de los siguientes pasos para el

registro sanitario:

a. Obtener el Permiso o Licencia de Funcionamiento.

e Se debe presentar copia del permiso de funcionamiento de establecimientos y bodegas donde
se elaboran y almacenan los productos, extendida por la Unidad de Salud mas cercana (ver
anexo No. 59); en caso de no disponer de bodega, debera ser comunicado por escrito
manifestando cual es el mecanismo de comercializacién.

o A cada expediente se debe incorporar una copia del permiso antes sefialado y presentar el
original para efectos de comparar con la copia.

e En caso de tener en tramite el permiso de funcionamiento de la bodega, se debe presentar la

constancia extendida por la Unidad de Salud de que la solicitud esta en tramite.

b. Presentar la Formula Cualicuantitativa o Lista de Ingredientes.

o Ellistado de ingredientes debera presentarlo en orden decreciente de acuerdo a la formulacion
del alimento. Unicamente debe cuantificar los aditivos alimentarios que se adicionen siendo
éstos: saborizantes, colorantes, emulsificantes, preservantes, edulcorantes y cualquier otro
que contenga el producto de acuerdo a la normativa nacional o internacional. Los demas
ingredientes deberan describirse en forma cualitativa.

o Se deberan presentar dos originales de la formula cuali-cuantitativa, una se incorporara en el
expediente y la otra se presenta en el laboratorio al momento de entregar las muestras.

o Laformula debera estar firmada por el profesional responsable de la formulacion.

c. Presentacion de Etiquetas.

o Presentar dos etiquetas originales para verificar cumplimiento de requisitos establecidos en la
Norma Salvadorefia Obligatoria: Norma General para el etiquetado de los alimentos pre-
envasados R-UAC 67.01.02:02, a cual puede ser adquirida en el Concejo Nacional de Ciencia
y Tecnologia (CONACYT). Cuando el producto se comercialice en varias presentaciones
debera presentar una etiqueta por cada presentacion.

e Para productos importados se debe anexar certificacion de libre venta del pais de origen
extendido por la autoridad sanitaria y la etiqueta complementaria. Cuando el idioma no sea el

espafiol debera presentar la debida traduccion con la respectiva diligencia
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d. Presentacion de la Solicitud de Registro Sanitario
o Presentar el Formulario de Solicitud para Registro Sanitario y/o Renovacion de Alimentos y
Bebidas Nacionales completamente lleno (ver anexo No. 60)

e Seguir con el procedimiento que establece el Ministerio de Salud y Asistencia Social

e. Muestra de productos.

o Presentar al laboratorio las muestras debidamente etiquetadas de cada producto para su
respectivo analisis y verificacion del cumplimiento de la normativa técnica, las muestras deben
presentarse de la siguiente Manera:

- Tres muestras de alimentos sdlidos como minimo de 200 gramos cada una
- Tres muestras de alimentos liquidos como minimo de 200 mililitros cada una.
o Para el caso de Agua envasada se debe considerar el procedimiento para toma de muestras

de agua envasada para Registro Sanitario y/o Revalidacion

f. Asignacion del Numero de Registro Sanitario
e En caso de cumplir con la normativa técnica se asigna un numero de Registro Sanitario y se
entrega la resolucion de aceptacion.
e En caso de no cumplir con la normativa técnica se hace una resolucion de rechazo y se

programa un remuestreo.
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ANEXO No. 1: Resultados de La Investigacion Orientada a Los Consumidores del Area
Metropolitana de San Salvador

l. ESPECIFICOS
PreguntaNo.1.  ;Consume agua purificada y envasada? )
Objetivo: Determinar la propension al consumo de agua purificada y envasada en el Area Metropolitana de San Salvador.
CUADRO No. 13: Consumo de Agua Purificada y Envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Consumo de Agua Purificada y Envasada
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Comentario: El 79% de las personas encuestadas manifestdé que si consumen agua purificada y envasada, mientras que el 21%
restante dijo no consumir el producto ya que contaba con filtro para agua potable.

Pregunta No.2.  ;Le gustaria consumir agua purificada y envasada? )
Objetivo: Determinar si existe demanda insatisfecha en el consumo de agua purificada y envasada en el Area Metropolitana de San

Salvador.
CUADRO No. 14: Demanda insatisfecha de Agua Purificada y Envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Comentario: De las personas que respondié que no consumia agua un 60% manifestd que le gustaria consumir el agua purificada y
envasada, lo que denota un mercado potencial significativo, mientras que el restante dijo que no le gustaria consumirla ya que
contaba con purificadores de agua.



Pregunta No. 3. ; Qué cantidad de agua Consume al dia? )
Objetivo: Conocer el promedio diario de consumo de agua de una persona en el Area Metropolitana de San Salvador.

CUADRO No. 15: Cantidad de Consumo diario de Agua Envasada y Purificada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Comentario: Del total de las personas encuestadas un 39% refleja que consume de 1 a 2 litros de agua diaria, un 26%
de 3 a 4 litros, mientras que un 24% manifiesta tomar menos de un 1 litro y un 11% consume mas de 4 litros de agua.
Aplicando el Calculo de Media Aritmética arroja un promedio de 2.1 Litros de consumo diario.

Pregunta No. 4. ;Tiene una Marca Preferida de Agua Purificada y Envasada?
Objetivo: Determinar la preferencia por marca de agua de los consumidores del Area Metropolitana de San Salvador.

CUADRO No. 16: Preferencia de Marcas

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Comentario: Segun los datos obtenidos a través de la encuesta se identifico que un 55% de la poblacién en estudio
tiene una marca preferida de agua, mientras que el 45% restante no compran el agua por marca sino que por necesidad
y accesibilidad.



Pregunta No. 5. ;Cuél es la marca de agua purificada y envasada que consume? )
Objetivo: Conocer la marca de agua purificada y envasada mas demandada por los residentes del Area Metropolitana
de San Salvador.

CUADRO No. 17: Marca de Mayor Demanda

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Comentario: De las personas que manifestaron poseer una marca de agua preferida, el 63% dijo Cristal, un 10% reflejo
que consumia la marca Alpina, ademéas un 9% dijo que era la marca Oasis y otro 9% que Agua Pura; Mientras que el
resto de los encuestados menciono otras marcas como: La Roca, Kastle Pure y la Fuente.

Pregunta No. 6. ;Cuales son los factores que usted toma en cuenta al momento de adquirir agua purificada y
envasada?
Objetivo: Identificar los factores que los consumidores de agua purificada y envasada toman en cuenta al momento de
adquirir el producto.
CUADRO No. 18: Factores que influyen en el consumo de agua purificada y envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Comentario: Del total de la poblacién encuestada, el mayor porcentaje dijo que los factores que toman en cuenta al
momento de comprar el agua son la marca, la calidad, precio y sabor que en su conjunto representan el 80%, mientras
que el restante consideran que son la presentacion, publicidad, promocién y necesidad biolégica entre otros.

Pregunta No. 7. ¢ Cual es la presentacion de agua purificada y envasada que consume con mas frecuencia?
Objetivo: Conocer la presentacion de agua purificada y envasada que los consumidores adquieren con mas frecuencia.

CUADRO No. 19: Presentacion de Agua purificada de mayor consumo

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Comentario: Las personas que manifestaron consumir agua purificada y envasada, un 36% de estas dijo que compra la
presentacion en garrafones, un 31% en bolsa y un 32% la consume en botellas en sus diferentes presentaciones y un
1% en galones.



Pregunta No. 8. ;Cual es la frecuencia de Compra Semanal de agua Purificada y envasada?

Objetivo: Determinar el promedio de compra semanal que los consumidores hacen en cada una de las presentaciones

que adquieren.

CUADROS No. 20: Frecuencia Semanal de Compra

GRAFICOS No. 16

Bolsa Frecuencia de compra semanal de
Opciones Fr. Abs. Fr.%
1vez 14 26% bolsa B1ver
2 veces 12 22% 19% 0% 7% 26% @2 veces
3 veces 14 26% 03 veces
4 veces 10 19% B4 veces
5 veces 0 0% @5 veces
6 veces a mas 4 7% 22% 06 veces a mas
Total 54 100%

Comentario: De las personas encuestadas que respondieron que si compran agua purificada y envasada semanalmente en la
presentacion en bolsa, un 26% manifestd que la compran una vez a la semana, un 26% dijo que compra el agua tres veces a la
semana, un 22% la adquiere dos veces a la semana, un 19% la compra cuatro veces a la semana y un 7% restante la compra
de seis veces.

Botella 1/2 litro Frecuencia de compra semanal de
Opciones Fr. Abs. Fr.% botella de 1/2 litro
1vez 12 40% 7% 0o \ B@1vez
2 veces 4 13% °0% 0% 40% @2 veces
3 veces 12 40% O3 veces
4 veces 2 % W4 veces
5 veces 0 0% @5 veces
6 veces a mas 0 0% 13% 06 veces a mas
Total 30 100%

Comentario: De las personas encuestadas que afirmaron comprar la presentacion de botella de ¥ litro, un 40% dijo adquirirla
una vez a la semana, otro 40% la compra tres veces a la semana, mientras que un 13% respondi6 que la compra dos veces a la
semanay un 7% cuatro veces a la semana.

Botella 1 litro
Opciones Fr. Abs. Fr.% Frecuencia de compra semanal de
botella de 1 litro
1vez 12 37% 0% @1vez
2 veces 4 13% 6% 6% . 37% @2 veces
3 veces 12 38% 03 veces
4 veces 2 6% W4 veces
5 veces 0 0% @5 veces
6 veces amas 2 6% 12% 06 veces a mas
Total 32 100%

Comentario: De las personas encuestadas que dijeron comprar agua purificada y envasada en la presentacion de botella de
un 1 litro, un 38% la compra tres veces a la semana, otro 37% la adquiere una vez a la semana, un 13% respondi6 que la
compra dos veces a la semana mientras un 6% la compra de cuatro veces y un 6% seis veces.



Garrafon

Opciones Fr. Abs. Fr.%
1vez 34 46%

2 veces 29 40%

3 veces 8 11%

4 veces 2 3%

5 veces 0 0%

6 veces a mas 0 0%
Total 73 100%

Frecuencia de compra semanal de
unidades de garrafones g , , o,

11% 3% 0% 0%

46%

@2 veces
03 veces
@4 veces
@5 veces

06 veces a mas

Comentario: De las personas encuestadas que respondieron que si compran agua purificada y envasada en la
presentacion de garrafon, el 46% de estas dijo que la adquiere una vez a la semana, un 40% afirmo comprarla dos veces
a la semana, mientras que un 11% la compra tres veces a la semana y un 3% la compra cuatro veces a la semana.

Otros (Galdn)

Opciones Fr. Abs. Fr.%
1vez 2 100%

2 veces 0 0%

3 veces 0 0%

4 veces 0 0%

5 veces 0 0%

6 veces a mas 0 0%
Total 2 100%

Frecuencia de compra semanal de
Otras presentaciones (Galon)

0%

@1vez

@2 veces
03 veces
@4 veces
@5 veces

06 veces a mas

Comentario: De las personas encuestadas que manifestaron comprar agua purificada y envasada en la presentacion de
galon, el 100% dijo que la comprar una vez a la semana.

Aplicando la media aritmética se llega a la conclusion que las veces promedio de compra semanal y mensual son las

siguientes:

. Veces de Compra Veces de Compra
Presentacion
Semanal Mensual

Bolsa 3 11

Botella de 1/2 2 8

Botella 1 2 10

Garrafon 2 7

Galon 1 4




Pregunta No. 9. ;Ddonde Compra agua purificada y envasada?
Objetivo: Conocer el establecimiento de compra del agua purificada y envasada que los consumidores prefieren.

CUADROS No. 21: Lugar de Compra GRAFICOS No. 17
Bolsa Lugar de compra de las bolsa
Opciones Fr. Abs. Fr.% 0% @ Tiendas
Tiendas 42 49% |cami
amion repar
Camion repartidor 2 2% P
Supermercado 8 9% BSupermercado
Ventas Ambulantes 34 40% @ Ventas Ambu
Otros 0 0% Qotros
9% )
Total 86 100% 2%

Comentario: El resultado de la investigacion demostro que las personas que compran agua en la presentacion de bolsa,
el 49% la compra en tiendas, un 40% a ventas ambulantes.

Botella 172 litro Lugar de compra de las botella de
Opciones Fr. Abs. Fr.% 1/2 litros
Tiendas 18 45% 10% 5% ETiendas
Camion repartidor 0 0% N 45% @ Camion repar
Supermercado 16 40% ) @ Supermercado
Ventas Ambulantes 4 10% G
Otros 2 5% @ Ventas Ambu
Total 40 100% 0% Ootros

Comentario: Las personas que compran agua purificada y envasada en la presentacion de botella de 7% litro, el 45% la
compran en las tiendas, otro 40% la compra en los supermercados, un 10% en ventas ambulantes y un 5% restante la

compra en depositos de agua.

Botella 1 litro Lugar de compra de las botella de
Opciones Fr. Abs. Fr.% 1litro B Tiendas
Tiendas 16 38% 10% 5% & Camion repar
Camion repartidor 4 10% 9 38%

Supermercado 16 38% 289, @ Supermercado
Ventas Ambulantes 4 9% ° @ Ventas Ambu
Otros 2 5% . OOotros

Total %) 100% 5%

Comentario: Las personas que compran agua purificada y envasada en la presentacion de botella de 1 litro, el 38% la
compran en las tiendas, otro 38% la compra en supermercados, un 10% en ventas ambulantes, un 10% la compra en
camiones repartidores y un 5% restante en comedores y pupuserias.



Garrafén Lugar de compra de los
Opciones Fr. Abs. Fr.% ? garrafones griendas
Tiendas 22 26% 7% 3% 26% @ Camion repar
Camion repartidor 54 64%
Supermercado 6 7% BSupermercado
Ventas Ambulantes 0 0% @ Ventas Ambu
Otros 2 3% 0OOtros
Total 84 100%

Comentario: Las personas que compran agua purificada y envasada en la presentacion de garrafén, el 64 % la adquiere
en camién repartidor, otro 26% la compra en tiendas, un 7% en supermercados y un 3% restante la compra en depdsitos

de agua.

Otros (Galon) Lugar de compra de otras de
Opciones Fr. Abs. Fr.% presentaciones (galon)
Tiendas 0 0% 0% 0% B Tiendas
Camion repartidor 1 50% @ Camion repar
Supermercado 1 50% >0% | 50% O Supermercado
Ventas gtrrr;bsulantes 8 gZo & Ventas Ambu
(]
Total 2 100% Do

Comentario: Las personas que compran agua purificada y envasada en la presentacion de galén, el 50% la adquiere en
camion repartidor, y el otro 50% la compra en supermercados.



Pregunta No. 10. ;Qué precio paga por el agua purificada y envasada que consume?
Objetivo: Identificar el precio que los consumidores pagan por la compra de agua envasada.

CUADRO No. 22: Precio del agua envasada y purificada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Precio Minimo $0.00 | $0.12 | $0.00 | $0.10 | $0.12 | $0.10 | $0.12 | $0.00 | $0.15 | $0.15 | $0.08 | $0.15 | $0.12 | $0.00 | $0.12
Bolsa Precio Promedio | $0.00 | $0.16 | $0.00 | $0.13 | $0.16 | $0.15 | $0.14 | $0.00 | $0.15 | $0.15 | $0.12 | $0.18 | $0.14 | $0.00

v | n
S| S
| R
~N v

Precio Maximo $0.00 | $0.20 | $0.00 | $0.15 | $0.20 | $0.20 | $0.15 | $0.00 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.20 | $0.15 | $0.00

Precio Minimo $0.45 | $0.40 | $0.00 | $0.35 [ $0.35 | $0.45 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.35 | $0.40 | $0.45 | $0.40 | $0.40

;'/(z’tﬁtl:z Precio Promedio | $0.45 | $0.40 | $0.00 | $0.38 | $0.38 | $0.48 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.43 | $0.40 | $0.48 | $0.45 | $0.43
Precio Méaximo $0.45 | $0.40 | $0.00 | $0.40 | $0.40 | $0.50 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.50 | $0.40 | $0.50 | $0.50 | $0.45
Precio Minimo $0.65 | $0.50 | $0.00 | $0.50 | $0.40 | $0.65 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.50 | $0.55 | $0.60 | $0.60 | $0.55
Bc:lti:rILa1 Precio Promedio | $0.65 | $0.50 | $0.00 | $0.58 | $0.45 | $0.83 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.63 | $0.55 | $0.65 | $0.80 | $0.63

Precio Maximo $0.65 | $0.50 | $0.00 | $0.65 | $0.50 | $1.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.75 | $0.55 | $0.70 | $1.00 | $0.70

Precio Minimo $0.00 | $1.65 | $2.10 | $1.70 | $2.10 | $2.10 | $1.65 | $0.00 | $2.10 | $2.10 | $1.75 | $2.00 | $2.00 | $2.10 | $1.95

Garrafén | Precio Promedio | $0.00 | $2.08 | $2.18 | $2.10 | $2.30 | $2.18 | $1.88 | $0.00 | $2.10 | $2.13 | $2.13 | $2.13 | $2.13 | $2.30 | $2.13

Precio Maximo $0.00 | $2.50 | $2.25 | $2.50 [ $2.50 | $2.25 | $2.10 | $0.00 | $2.10 | $2.15 | $2.50 | $2.25 | $2.25 | $2.50 | $2.32

Precio Minimo $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.60 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.60

Otros
(Galén) Precio Promedio | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.68 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.68

Precio Maximo $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.75 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.75
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Comentario:

El resultado de la investigacion arrojo que el precio minimo, promedio y maximo que pagan los consumidores por el
agua purificada y envasada en las diferentes presentaciones son las siguientes: Bolsa ($0.12, $0.15 y $0.17), botella %2
litro ($0.40, $0.43 y 0.45), botella 1 litro ($0.55, $0.65 y $0.70), garrafon ($1.95, $2.13 y $2.32.) y el galon ($0.60, $0.68 y
$0.75.)



Pregunta No. 11. ;Recibe promociones por el consumo de agua purificada y envasada?
Objetivo: Identificar el uso de promociones por la compra del agua purificada y envasada.
CUADRO No. 23: Existencia de Promociones

Area Metropolitana de San Salvador Total
5 % §’ o | 8 S| s "g 3| S % £ S
opcioNEs |8 E| g | § | 8 3 g el g8 5| 2 g g s | £
£ 2 E|8 |5 5|52 5|8 88|88 ¢e
S S| 2 =|= S|3|8(8|8|5 ||

<< (&) -
Si 0 o|1|2|0|J0[O0|0|2|0|0]|0 |2]|1]8]8%
No 8 122 |7 |6 |8 0|2 |4 |23|8|13]2|87]|92%
Total 2 | 8|3 |4|7 |6 |8 /|0|4]|4]23 15| 3 | 95 | 100%
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Comentario: De los encuestados que si consumen agua envasada un 92% respondié que no reciben promociones por
la compra del producto, por lo que se determino que ninguna empresa da promociones por adquirir el producto, esto
puede ser una ventaja para la nueva empresa y el 8% restante afirmo que si recibe promociones.

Pregunta No. 12. ;Cuadl es el tipo de promocion que recibe?
Objetivo: Conocer qué tipo de promocion recibe el consumidor al momento de comprar el agua purificada y envasada.

CUADRO No. 24: Tipo de Promociones.

Area Metropolitana de San Salvador Total
o
o @ o @
= S | > o | |6 |=m|o0|2|= ©
OPCIONES 2 z|E|s|8|2|é sl E(E|8|2 g 3|3
R IHEHEH T HHE
£ 23 == $|F|§|A a5 |&| &
<
Canje de premios ofofojojojojojo|O0OfO0O|O0O]O0O]O0]O0] 0] 0%
Productos adicionales 0|0 1 ofofojofjo|lO0O]|jO0O]O0O]|O 1 1 3 | 38%
Descuentos ofofojofjojo0ojoOojO|O|O0OfO0O]O0]H1 01 |13%
Productos promocionales 010 0 1 0 0 010 210 0 010 0 3 | 38%
Otros 00|01 ofo0of[O0jO0jO]|O]|]O|O|O]O]|1]|13%
Total de opciones contestadas | 0 | 0 1 2|0 0 0] 0 2|0 0 0| 2 1 8 | 100%
Total de encuestados 0|0 1 2(0(0)J0]O0O|2)|0]0}|0O0]2 1 8
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Comentario: Del 8% de las personas que respondieron que si reciben promociones al momento de comprar el producto
manifestd que un 76% reciben productos adicionales y promocionales y el 24% restante recibe descuentos y calendarios.



Pregunta No. 13. ;Ha visto y escuchado publicidad a cerca de agua purificada y envasada?
Objetivo: Determinar si existe publicidad acerca del agua purificada y envasada.
CUADRO No. 25: Existencia de Publicidad

Area Metropolitana de San Salvador Total

RS o] o |5 z
5 g| S o| 8 glsl2|2|s|5|E| S
orcoNes 2 S| 5| 2|8 2|5 |82|E|E|L|2|5|5|5| 5
IR HE A IR
<3 E g2 Z=| 5| 8|s|S|8|8]| . -
E -] w9 S|o|n| 5| w

< o [
Si 216 |32 |4]4]14]0 4 ]4]20]6|12]3[74]78%
No 0 012324100 [0[3]2]|3]021]22%
Total 2 31471680 ] 4|4 [23]8 15| 3 |95]|100%
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Comentario: Del 100% de las personas encuestados, se les pregunto que si habian visto o escuchado publicidad a
cerca del agua purificada y envasada, el 78% respondi6 que si, mientras que el 22% dijo no haber escuchado ni visto
ningun tipo de publicidad a cerca del agua purificada y envasada.

Pregunta No. 14. ;En qué medio ha visto y escuchado publicidad a cerca de agua purificada y envasada?
Objetivo: Identificar los medios en los que se da a conocer la publicidad acerca del agua purificada y envasada.

CUADRO No. 26: Medios de Publicidad

Area Metropolitana de San Salvador Total
g g’ 7] 3 «© o g S ©
= o | £ 7] o £ S - o | = >
OPCIONES $Sis|s|g|8|8/2|5|5|5|2|8| 5|83 =
£ 2|%| 8|S 8|2|z|=|S|a|e|ls|8 |22

Z3< 2| 8|8|e|lT|=z|cs|s|2|E|z|8|=<
S 3|3 == |3 §|8|8|5|c]| &

<< (&) -

Vallas publicitarias O[O0 [2 [0 |22 |0 |0 |0|4|6]4]6] 0]26]|16%
Afiches 21 0|0 |2][]0[2]0]O0|O0|2|0 |0 |4]0]12] 8%
Radio 21412 0]0]2]0]0]0|2]|2]|4]12]2]32]2%
TV 2|16 |3 |22 440 |4]|4|16]|6|12] 3 |68]|43%
Volantes 0[0[0[O0O|O|O|O|]O]O]2]4]0]2]0]8] 5%
Otros 20|00 ]|2]0]0]O0]O 0| 2] 0[6 ]| 0[12] 8%

Total de opcionescontestadas | 8 |10 | 7 | 4 | 6 |10 | 4 | 0 | 4 |14 (30|14 42| 5 |158|100%

Total de encuestados 2163241414 044206 [12]3 74
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Comentario: De las personas que respondieron que si habian visto y escuchado publicidad a cerca del agua purificada
y envasada, el 43% manifestd que lo habia visto a través de la TV, un 20% menciono que habia sido a través de la radio,
un 16% lo vio por medio de las vallas publicitarias y el restante menciono los afiches, volantes, internet y prensa.

ORadio
@aTv

OVolantes

@ Otros




Pregunta No. 15. ;Cdmo considera la demanda de agua purificada y envasada en las tiendas de esta zona?
Objetivo: Conocer el nivel de demanda del agua purificada y envasada en las tiendas de la zona.

CUADRO No. 27: Demanda de Agua Purificada y Envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
f=4
© @ o o @
= 2|2 « 2 lc |8 |=|o|3|s ©
orciones | & |5 |E|E |8 (8 E|g|S|E(E 8|28 (3|3
o | £ ] L = | ® = —
< |2|5|8|5|B|5|2|2 5|2 8|85 |%| ¢
<
MuyAlta | 0 2101000 410 210 6 |0 8 1 | 23 | 24%
Alta 2 | 4 1 02 |4]|21|0 2|14 1(18]|8 1 2 | 40 | 42%
Normal 0 2 2 14|52 ]2 01010 9 0] 4 0 |30 | 32%
Baja o o0f0] 0O 0|0 |0 010 0] 0| 2 0] 2| 2%
Muy Baja 010 ojof0|0}j0f(0O]|0O]O]|0O|0O]0O]O 0 | 0%
Total 2 | 83| 4|7 |6 |80 4|4 |23 8 15| 3 |95]100%
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Comentario: De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion, un 44% de los encuestados contestod que la
demanda en las tiendas de esa zona es alta, mientras que un 27% la considera muy alta, otro 27% dijo que es normal y
un 2% restante es baja.

Pregunta No. 16. ;Si usted fuera fabricante de agua purificada y envasada que acciones desarrollaria para mejorar la

demanda?

Objetivo: Conocer la opinion de la poblacién encuestada respecto a lo que mejorarian si ellos fueran fabricantes de
agua purificada y envasada.

Las opiniones sobre las recomendaciones se pueden concentrar en las siguientes categorias:

1.

Noaswd

Las personas consideran que se deberia mejorar el empaque de cada una de las presentaciones, para que el
agua no agarre el sabor del plastico.

Dar promociones por la compra de cierta cantidad de producto

Mejorar la calidad de la pureza de agua

Hacer mas publicidad del producto, a través de internet

Dar precios accesibles

Ofrecer servicio hasta la puerta de la casa

Dar a conocer los beneficios del producto y el cumplimiento de los estandares de higiene y purificacion.



ANEXO No. 2: Resultados de La Investigacion Orientada a Las Tiendas Distribuidoras de
Agua Purificada y Envasada del Area Metropolitana de San Salvador

I. ESPECIFICOS

Pregunta No. 1. ;Vende agua purificada y envasada? )
Objetivo: Determinar si existe distribucién de agua purificada y envasada en las tiendas del Area Metropolitana de San

Salvador.
CUADRO No. 29: Tiendas distribuidoras de Agua Purificada y Envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Comentario: Del total de las tiendas encuestadas el 86% de estas respondi6 que si vendia agua purificada y envasada,
mientras que el 14% respondi6 que no venden el producto.

Pregunta No. 2. ; Le gustaria Vender agua purificada y envasada?
Objetivo: Determinar si hay nuevos nichos de mercados para la venta de agua purificada y envasada.

CUADRO No. 30: Existencia de Nichos de Mercado para la distribucién de agua envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Comentario: De las tiendas que respondieron que “No” a la pregunta Numero 1, el 69% de estas dijo estar dispuesta a
vender el producto, denotando que existe un mercado desabastecido por lo que es una oportunidad para la empresa,
mientras que el 31% dijo que definitivamente no estarian dispuestas a vender el producto.



Pregunta No. 3. ; Por qué vende agua purificada y envasada?
Objetivo: Conocer las causas por las que se vende agua purificada y envasada.
CUADRO No. 31: Causas de Venta de Agua Envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
o [ o - [
g (3|2 2 gleslS|S|s|8|8| 8
OPCIONES s2s 5|28 22|88 |E|E(8 58 35|s
FEREREIEEEHEEER BRI
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<>. 3 w P 0 w '2 [y [’
Margen de ganancia 20| 0|0[O0O[O0O|O|O|O|O|4|]0]0]0] 6|5
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Comentario: El 71% de las tiendas encuestadas dijo que vende agua purificada y envasada debido a la demanda que
existe en la zona, debido a que el agua esta contaminada, el 20% respondioé que le ayuda a vender productos.

Pregunta No. 4. ;Qué presentacion de agua purificada y envasada distribuye?
Objetivo: Determinar las diferentes presentaciones de agua purificada y envasada que distribuye.
CUADRO No. 32: Presentaciones de agua envasada a la venta

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Botella 1 litro 2 412 (37|42 |12 4|8 [4]7[1]5 1%
Garrafon 6 | 6 2 4 11 2 [14] 2 [14] 3 | 54 |201%
Otros 111 104%
Total de opciones contestadas | 18 | 26 | 6 | 15 | 23 | 14 | 16 8 |16 (48 |16 |49 | 9 |268 | 100%
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Comentario: Del total de las tiendas encuestadas, el 35.4% respondi6 que la presentacién del envase de agua que
vendia es la bolsa, un 25% dijo que vende botellas de medio litro, un 19% la botella de un litro, un 20.1% manifestd que

vende el garrafon y un 0.4% que galon.



Pregunta No. 5. ;Cuantas veces a la Semana Compra Agua Purificada y Envasada?
Objetivo: Determinar las veces de compra semanal que se realiza en las diferentes presentaciones de agua purificada y

envasada.
CUADRO No. 33: Veces de Compra Semanal

CUADROS No. 33: Veces de Compra Semanal GRAFICOS No. 29

Frecuencia de Compra Semanal
Bolsa de Fardos de bolsa
Opciones Fr. Abs. Fr.%
1 vez 43 45% W1 vez
2 veces 34 36% @2 veces
3 veces 16 17%
4 veces 2 2% B3 veces
Total 95 100% W@ 4 veces

Comentario: En esta pregunta se resume la frecuencia de compra de cada una de las presentaciones; de las tiendas que
respondieron que compran la presentacion en bolsa, el 45% de estas manifestd que compran el agua una vez por semana,
un 36% la adquiere dos veces a la semana, un 17% tres veces y un 2% la adquiere mas de cuatro veces a la semana.

Frecuencia de Compra Semanal
Botslla 112 litro de docenas de Botellas de 1/2
Opciones Fr. Abs. Fr.% Litro
1vez 42 81% .
2 veces 7 13% 13%2% 4% B 1vez
3 veces 2% B2 veces
4 veces 2 4%
Total 52 100% 81% O3 veces

Comentario: De las tiendas que respondieron que compran la presentacion en botella de medio litro, el 81% respondi6 que
compran la presentacién una vez a la semana, un 13% dijo comprar la misma presentacién dos veces a la semana,
mientras un 4% la adquiere mas de cuatro veces y un 2% solo la compra tres veces a la semana.

: Frecuencia de Compra Semanal
Botella 1 litro de caja de Botella de 1 Litro
Opciones Fr. Abs. Fr.% .

Tvez 2 53% 12% 2% B1ver
2 veces 16 33% W2 veces
3 veces 6 12% 53%
4 veces 1 2% 33% 03 veces

Total 49 100% @ 4 veces

Comentario: De las tiendas que respondieron que compran la presentacion en botella de un litro, un 53% de estas
respondieron que compran la presentacion de un litro una vez a la semana, un 33% la compra dos veces a la semana, el
12% respondié que lo hace dos veces a la semana y un 2% adquiere la presentacion mas de cuatro veces.



Garrafon
Opciones Fr. Abs. Fr.%
1vez 33 54%
2 veces 18 30%
3 veces 8 13%
4 veces 2 3%
Total 61 100%

Comentario: Del total de las tiendas que respondieron que compran la presentacion en garrafén el 54% de las tiendas
respondi6 que compra la presentacion de garrafones una vez a la semana, el 30% dijo que la adquiere dos veces, un 13%

30%

Frecuencia de Compra Semanal

de Garrafén
3%

13% ‘

54%

@1 vez
@ 2 veces
O3 veces

@4 veces

manifestd que la compra tres veces a la semana y el 3% de mas a cuatro veces.

Otros (Galon)
Opciones Fr. Abs. Fr.%
1vez 2 100%
2 veces 0 0%
3 veces 0 0%
4 veces 0 0%
Total 2 100%

Comentario: Del total de las tiendas que respondieron que compran la presentacion en galén, el 100% respondié que lo

compra una vez por semana.

Aplicando la media aritmética se llega a la conclusidn que el promedio de veces de compra semanal y mensual son las

siguientes:

Frecuencia de Compra Semanal
de Otras Presentaciones de Agua

0%

100%

@1vez
M@ 2 veces
O3 veces

@4 veces

. Veces de Compra Veces de Compra

Presentacion

Semanal Mensual

Bolsa 2 veces 7 veces

Botella de 1/2 1vez 5 veces

Botella 1 2 veces 7 veces

Garrafén 2 veces 7 veces

Galén 1vez 4 veces




Pregunta No. 6. ;Qué cantidad de Agua Purificada y Envasada Vende a la Semana?
Objetivo: Conocer la cantidad de agua purificada y envasada que se vende semanalmente.

CUADRO No. 34: Cantidad Promedio de Venta Semanal

Area Metropolitana de San Salvador total
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Comentario: La cantidad promedio demandada de agua Semanalmente es de 3 fardos, 2 docenas de botella de % litro
y 2 docenas de botella de 1 litro y 11 garrafones de 5 galones.

A partir de los datos arrojados en las preguntas No. 5y No. 6 se puede determinar las siguientes proyecciones en
relacién a la cantidad de Compra Mensual de agua envasada y purificada demandada por las 116 tiendas del Area
Metropolitana de San Salvador que han sido sujetas a la investigacion:

L Veces de Compra Promedio de veces Cantidad Promedio de Cantidad Total de Compra
Presentacion Compra cada vez que se
Semanal Compra Mensual . Mensual
realiza
3 Fardos de 25 unidades de 21 Fardos 25 unidades de
Bolsa 2 veces 7 veces
500 ml 500 ml
Botella de 1/2 1vez 5 veces 2 cajas de 24 unidades 10 cajas de 24 unidades
Botella 1 2 veces 7 veces 2 cajas de 12 unidades 14 cajas de 12 unidades
, 11 unidades de garrafones de 5 | 77 unidades de garrafones
Garrafon 2 veces 7 veces
galones de 5 galones
, 6 unidades de galones de 3.8 24 unidades de galones de
Galon 1vez 4 veces , .
litros 3.8 litros




Pregunta No. 7. ;A qué precio vende el agua purificada y envasada?
Objetivo: Identificar el precio promedio de venta del agua purificada y envasada.

CUADRO No. 35: Precios de venta del Agua Envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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i [ o .
© 3 > » S © s =
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g|s|2|c|g|&|8|zs|8|e|8|8|2|2|8
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Precio Minimo $0.12 | $0.12 | $0.12 | $0.15 | $0.12 | $0.12 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.12 | $0.12 | $0.15 | $0.12 | $0.13
Bolsa Precio Promedio $0.14 | $0.14 | $0.12 | $0.15 | $0.14 | $0.14 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.16 | $0.14 | $0.15 | $0.14 | $0.14
Precio Maximo $0.15 | $0.15 | $0.12 [ $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.20 | $0.15 | $0.15 | $0.15 | $0.15
Precio Minimo $0.35 | $0.35 | $0.40 | $0.35 | $0.40 | $0.40 | $0.40 | $0.45 | $0.00 | $0.35 | $0.35 | $0.35 | $0.25 | $0.35 | $0.37
Botella 1/2 litro Precio Promedio $0.43 | $0.38 | $0.45 | $0.43 | $0.45 | $0.45 | $0.45 | $0.48 | $0.00 | $0.38 | $0.43 | $0.40 | $0.33 | $0.40 | $0.42
Precio Maximo $0.50 | $0.40 | $0.50 | $0.50 | $0.50 | $0.50 | $0.50 | $0.50 | $0.00 | $0.40 | $0.50 | $0.45 | $0.40 | $0.45 | $0.47
Precio Minimo $0.50 | $0.55 | $0.60 | $0.55 | $0.50 | $0.50 | $0.60 | $0.55 | $0.00 | $0.50 | $0.50 | $0.55 | $0.50 | $0.55 | $0.53
Botella 1 litro Precio Promedio $0.53 | $0.58 | $0.63 | $0.63 | $0.53 | $0.55 | $0.60 | $0.58 | $0.00 | $0.53 | $0.63 | $0.58 | $0.60 | $0.58 | $0.58
Precio Maximo $0.55 | $0.60 | $0.65 | $0.70 | $0.55 | $0.60 | $0.60 | $0.60 | $0.00 | $0.55 | $0.75 | $0.60 | $0.70 | $0.60 | $0.62
Precio Minimo $1.85 | $1.90 | $0.00 | $0.00 | $2.10 | $0.00 | $2.30 | $1.65 | $2.10 | $2.10 | $1.85 | $2.25 | $1.65 | $2.00 | $1.98
Garrafon Precio Promedio $2.05 | $2.10 | $0.00 | $0.00 | $2.10 | $0.00 | $2.30 | $1.83 | $2.10 | $2.13 | $2.18 | $2.25 | $2.00 | $2.13 | $2.10
Precio Maximo $2.25 | $2.30 | $0.00 | $0.00 | $2.10 | $0.00 | $2.30 | $2.00 | $2.10 | $2.15 | $2.50 | $2.25 | $2.35 | $2.25 | $2.23
Precio Minimo $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.60 | $0.60
Otros (Galén) Precio Promedio $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.80 | $0.80
Precio Maximo $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $1.00 | $1.00
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Comentario:

El resultado de la investigacion arrojo que el precio minimo, promedio y Maximo, en el que venden el agua purificada y
envasada en las diferentes presentaciones son las siguientes: Bolsa ($0.13, $0.14 y $0.15), botella ¥ litro ($0.37, $0.42 y
$0.47), botella 1 litro ($0.53, $.58 y $0.62), el garrafon ($1.98, $2.10 y $2.23) y el galdn ($0.60, $.80 y $1.00)




Pregunta No. 8. ; Tiene una Marca Preferida de Agua Purificada y Envasada?
Objetivo: Determinar si existe una marca de agua purificada y envasada que los consumidores prefieren.
CUADRO No. 36: Determinacion de Preferencia en Marca

Area Metropolitana de San Salvador Total

S| S @ S| = E s
= Sl E|olol g S E|8|o|S|8|3| 2
orcioNes 35 | 5| 2| S| 2| S| B\ 55|52 |5/5|3| =
IR I H A R A
<3 E|lg|a|l2|2|Z 5| 8ls|S|a|ls|=| =
ES = H|P | S|l |N|F|iC L
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Si 4 2 |3 |7|7]4]0]0]|6]6 121 1 | 62 | 62%
No 4 12|03 ]0]0]2]1[4]0]14 4 | 2 |38 | 38%
Total 8 18|26 |7 |7]6]1]4 20 16 | 3 | 100 | 100%
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Comentario: Del total de las tiendas encuestadas el 64% respondié que si tienen una marca preferida de agua
purificada, mientras el 36% de estas no poseen una marca predilecta.

Pregunta No. 9. ;Cuéles son las marcas de agua purificada y envasada que vende? )
Objetivo: Conocer las marcas de agua purificada y envasada que se distribuyen a través de las tiendas del Area

Metropolitana de San Salvador.
CUADRO No. 37: Marcas de agua purificada y envasada a la Venta

Area Metropolitana de San Salvador Total
[ o - [
5 gl 2 ] 2l c|8S|=|g|lz|E| s
OPCIONES SSiz|2|g|8|B|S|5|5|5|E|2| 5|83 =
Zg 3|2 |22 82| |=|2|a|es|E|5|2]| &
<3< |2 |Sc|8a|L|&|=|s|§|<<|s|a|s|T| =
o 3| 3 = S| » S|l || 5| & fre
< | O 12
Cristal 6 |82 |6 |7 |4[6]|1[2]|6[14]6 18] 3]89]50%
Alpina 0Ol2]|0]|O0]O0O]2|0|O0|O|J]O|®6]|2]|8]3]23|13%
La Roca 2/0]J]0j0|0O|JO[O]JO|O]O|[8|O0|]O][O]10] 6%
Oasis 410121032202 [4]2]4]4]0]29]16%
Agua Pak OjlO0O|O]O]O]OfJO]|]O|O|O|O|JO|JO]JO]O ]| 0%
Agua Pura 412 10]J]0]0]JO0]O0O]O0O[O0O][O0[12]0]2]|2]2]12%
Otros 410]0]0]0]0[0O]|O0O[O0O]|O0O]|O0O[O[O]|O]|4]2%
Total de opciones contestadas | 20 |12 | 4 | 6 |10 | 8 | 8 | 1 | 4 |10 |42 |12 |32 | 8 [177]|100%
Total de encuestados 8|18 |2 |67 ]|]7]|6]|]1]4]6][]2]6][16]3 100
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Comentario: Segun, los datos obtenidos, la marca que prefieren los consumidores que compran agua purifica y
envasada es de la industria la Constancia, agua Cristal y Oasis, con 50% y 16% respectivamente, seguida de Alpina con
un 13%, Agua Pura con un 12%, La Roca con un 6% y otras marcas como Kasstle Pure y la fuente con un 2%.



Pregunta No. 10. ; Como califica la demanda de las siguientes marcas de agua purificada y envasada?
Objetivo: Determinar la calificacion de la demanda en las marcas de agua purificada y envasada.

CUADRO No. 38: Calificacion de la Demanda

Cristal Alpina La Roca Oasis AquaPak Aqua Pura Eco Pura La fuente Kasstle Pure
Opciones
P I;\r Fr.% I;r Fr.% I;r Fr.% I;\r Fr.% I;\r Fr.% I: Fr.% I;\r Fr.% I;\r Fr.% I;r Fr.%
Baja 0 0% 0 0% 28 | 28% 0 0% 36 | 36% | 14 | 14% | 49 | 49% 1 1% 24 | 24%
Normal 36 | 36% | 47 | 47% | 52 | 52% | 46 | 46% | 54 | 54% | 60 | 60% | 48 | 48% | 61 | 61% | 61 | 61%
Alta 64 | 64% | 53 | 53% | 20 | 20% | 54 | 54% | 10 | 10% | 26 | 26% 3 3% 38 | 38% | 15 | 15%
Total 100 | 100% | 100 | 100% | 100 | 100% | 100 | 100% | 100 | 100% | 100 | 100% | 100 | 100% | 100 | 100% | 100 | 100%
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Comentario:

En esta pregunta se resume el nivel de demanda de cada una de las marcas de agua purificada y envasada; del total
de las tiendas encuestadas, califico a Cristal de la siguiente manera, el 64% dijo que el nivel es alto, el 36% que es
normal; También califico a Alpina con el 47% como normal, el 53% alta, a La Roca la calificaron con 52% como normal,
el 28% la califica como baja, el 20% dice que es alta.

Qasis obtuvo 46% de nivel normal, 54% dijo que este nivel es Alto; AquaPak obtuvo un nivel de demanda de 54% de
demanda normal, 36% demanda baja y 10% dijo que la demanda es alta; ademas Aqua Pura tiene 60% de demanda
normal, 26% alta y el 14% dijo que la demanda es baja.

Eco Pura tiene un nivel de demanda de 49% baja, un 48% normal y un 3% dijo que la demanda es alta; la marca La
Fuente tiene el nivel de manda de 61% normal, 38% alta, un 1% baja; La Kastle Pure tiene un nivel de demanda del 61%
normal, un 24% califica la demanda como baja, el 15% considera que el nivel de demanda es alta.




Pregunta No. 11. ;Qué factores toman los Clientes en cuenta al momento de comprar agua purificada y envasada?
Objetivo: Identificar los factores que los clientes toman al momento de comprar agua purificada y envasada.

CUADRO No. 39: Cantidad Promedio de Compra Semanal

Area Metropolitana de San Salvador Total
c % gﬂ » 8 c 5 o o %’- S ©
OPCIONES geis |8 |2|(8|2|le|a|E|5 8|8 |5|8|2]|%
=222 (2|82 |g(2|2 |8 ||| |2|¢&
<5 “ 5|88 |22\ |5|F|5 5|3 |E|z|¢
T |9 @ °
Precio 8 6 0 6 2 6 4 1 2 2 16 6 6 3 68 | 33%
Sabor 0 4 0 2 6 4 0 1 0 0 2 4 29 | 14%
Marca 0 0 0 2 2 4 4 1 0 4 8 2 8 2 37 | 18%
Calidad 2 2 2 6 6 4 4 0 0 0 6 4 10| O 46 | 22%
Presentacién 0 0 0 0 0 0 0 0 2 4 2 2 4 0 14 7%
Lugar de procedencia 0 0 0of|o0 o|o0 0 0 0 0 2 0 o|oO0 2 1%
Composicién quimica 0 0 oo 0 o|oO0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
Capacidad del envase 0 0 0|0 0O 0O 0 0 0 0|0 0 0 0%
Publicidad y promociones 0 2 0 0 0 0 0 o0 0 6 0 0 0 8 4%
Otros 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 1%
Total de opciones contestadas | 12 | 14 | 2 | 16 | 16 | 18 | 12 | 3 4 (10 |42 |18 | 34 | 5 |206|100%
Total de encuestados 8 | 8 2 6 7 716 1 4 | 6 |20 6 | 16| 3 100
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Comentario: De acuerdo a las tiendas encuestadas, el 33% dijo que uno de los factores que toman en cuenta los
consumidores al momento de comprar el agua purificada y envasada es el precio, el 22% respondié que la calidad es
uno de los factores que los consumidores toman en cuenta, el 18% la marca, el 14% dijo que era el sabor, el 7% la
presentacidn del producto, el 4% dijo que la publicidad y las promociones son los factores que se toman en cuenta.



Pregunta No. 12. ;Como considera el nivel de Distribucion de sus Proveedores de agua purificada y envasada?
Objetivo: Conocer el nivel de distribucién de los proveedores de agua purificada y envasada en el Area Metropolitana
de San Salvador.

CUADRO No. 40: Nivel de Distribucién de agua Purificada y Envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total

] o (]
S > 0 S © o > | &= ©
= = £ F4 o = b= b o 2
ocones 3 F = | £ 2§82 (8|E|E B8 f 553
E2 2|5 |52 B|5 2|5 5|2 8|88 (2|
€3 T 5|z |°|=|= S| |5|8|8 |2 || c

<< (&) [
Excelente | 2 6 0] 4 2 0] 2 0 010 6 | 4| 4|2 ]32]|32%
Buena 4 0|0 |0 1 5| 4 0] 4| 4 8 | 2 10| 0 | 42 | 42%
Regular 2 2 2 2 4 2 0 1 0 2 6 |0 2 1 126 | 26%
Mala 01]0 010 0 0 010 010 0] 0 010 0| 0%
Total 8 8 | 2|6 |7 |7 6 1 4 | 6 [ 20| 6 | 16 | 3 [100|100%
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Comentario: De las tiendas encuestadas que si venden agua purificada y envasada, un 42% opina que el nivel de
distribucién de sus proveedores es Buena, mientras que un 32% se refirié a este servicio como excelente y por ultimo el
26% de estos respondi6 que el nivel anda regular.

Pregunta No. 13. ;Recibe promociones por la compra de agua purificada y envasada? )
Objetivo: Conocer si se reciben promociones por la compra de agua purificada y envasada en el Area Metropolitana de

San Salvador.
CUADRO No. 41: Cantidad Promedio de Compra Semanal

Area Metropolitana de San Salvador Total
% °°° n 2 c S © o g’ (1] ©
oS o | 8|5 |g|2|E|g|S|E|lB|E|®|E8 2] 2
OPCIONES (8% 2 | & | £ |8 | s | 8| 8|8 |&|2|+-|3 |28, 3 =
ERle| k(R ||| 2|T|=2 2 s || 8|8 = &
<3 < | 2|8|8|2|&|z|cs|5|<=|5|3|s o i
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Si 2 0| o 3|0 o|lo|o o 6 | 0 4 | 1| 20 | 20%
No 4|6 | 2|6 716 | 1| 4|6 14|86 |12 80 | 80%
Total 8 | 8|2 |6 7 |6 | 1|4 |6 |20|6 |16| 3 |100 | 100%
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Comentario: De las tiendas encuestadas que si venden agua envasada un 80% respondié que no reciben promociones
por la compra del producto, por lo que se determino la falta de estrategias por parte de las empresas que se dedican a
este rubro, esto puede ser una ventaja para la nueva empresa y el 20% restante afirmo que si recibe promociones.



Pregunta No. 14. ;Cudl es el tipo de promocion que recibe?
Objetivo: Determinar qué tipo de promocion se reciben al comprar el agua purificada y envasada.
CUADRO No. 42: Promociones Recibidas

Area Metropolitana de San Salvador Total
@ o - @

£ g| 2 o | 8 2| c|8|l=|g|3|E| =

OPCIONES S5 8|5|2|8|2|s|E|5|5( 285|538 =
52| Z|3|2 |8 7|25 5(2(2/158/8|¢2|¢

z3 bl N el Tl Il

Canje de premios 010 0[]0 0 010 0 0 0 010 0 0 0 0%
Productos adicionales 2 2 0 0 00 0 00 0 2 0 4 0 | 10 | 43%
Descuentos 0 2 0 0 310 0 0 0 0 4 010 1 10 | 43%
Productos promocionales 2 0 0[]0 0 0 0 0 0 0 010 0 1 3 13%
Otros 0 010 0 010 0 010 0 0 0 0 0 0 0%
Total de opciones contestadas 4 4 0 0 3 0 0 0 0 0 6 0 4 2 | 23 | 100%

Total de encuestados 4 2 0 0 3 0 0 0 0 0 6 0 4 1 20
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Comentario: De las personas encargadas de las tiendas que respondieron que si reciben promociones al momento de
comprar el producto, manifestaron que un 44% reciben productos adicionales, el 43% dijo recibir descuentos y el 13%
restante recibe productos promocionales.

Pregunta No. 15. ¢Ha visto y escuchado publicidad a cerca de agua purificada y envasada?
Objetivo: Identificar si se conoce publicidad acerca del agua purificada y envasada en el Area Metropolitana de San

Salvador.
CUADRO No. 43: Existencia de Publicidad de agua envasada y purificada

Area Metropolitana de San Salvador Total
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Si 6 | 8] 2 | 6|7 |T7]686 1 4 | 4 | 14 14| 2 | 87 | 87%

No 2 0/ 0]0 0|00 0 0| 2|60 2 [ 1 |13 | 13%
Total 8 |8 |2 |6 |7 |7 ]|]6]1 4 | 6 | 20| 6 |16 | 3 | 100 | 100%
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Comentario: De acuerdo a los datos obtenidos de las tiendas, el 87% de estas manifesté haber visto y escuchado
publicidad a cerca del agua purificada y envasada, mientras que el 13% dijo no haber visto nada de publicidad.



Pregunta No. 16. ;En qué medio ha visto y escuchado publicidad a cerca de agua purificada y envasada?
Objetivo: Determinar los medios en los cuales se hace publicidad a cerca del agua purificada

CUADRO No. 44: Publicidad de agua purificada y envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
= % g’ 7] 8| E =9 §' £ o
OPCIONES SZs|2|2|8|2|2|8|s|5|8|8|5|8|3]%
E3 25|88 8|5|2|2|5(8|8 88|22
<3 S| a|e|=|=2 s s|lgs| 888 &
Z|3 I
Vallas publicitarias 0O[6 |02 4|22 ]|1]0 0| 8] 2|6 [0 |33]22%
Pintado de tiendas 0]0]0]0|2|0]| 0|00 (|0 (8|0 |2]|2]|14] 9%
Radio 2120, 0]0]0[0][]0|0 |0 [4]2]2]0([12]28%
TV 6|82 |6 |6 |7 [6]|1[4]4[10]4][12][0]76]|51%
Afiches ofojo|O0jO0O|JOf|O|1|O0]O0|2[2]|2|0]|T7]5%
Posters 2, 0]0|0]|]0]0[2]|[0|0|0]|2]|]0[2]|0]|8]5%
Volantes 010 0[]0 010 01]0 0[O0 [0 OO |O 0 0%
Otros 0]0]0]0|0|O0O]|O]O[OfO[O|[O|O]|O]|O] 0%
Total de opciones contestadas | 10 | 16 | 2 | 8 |12 | 9 |10 | 3 | 4 | 4 |34 |10 |26 | 2 |150|100%
Total de encuestados 6|82 |67 |7 /[6|1|4]|4][14]6]14]2 87
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Comentario: De las personas encargadas de las tiendas que respondieron que si habian visto y escuchado publicidad a
cerca del agua purificada y envasada, el 51% manifestd que lo habia visto a través de la TV, un 22% menciono que
habia sido a través de las vallas publicitarias, un 9% lo vio por medio del pintado de tiendas, un 8% dijo que por medio
de la radio y el restante menciono los afiches y posters.

Pregunta No. 17. ;Cdmo considera la demanda de agua purificada y envasada en las tiendas de esta zona?

Objetivo: Determinar el nivel de demanda de agua purificada y envasada que hay en las tiendas del Area Metropolitana

de San Salvador.
CUADRO No. 45: Demanda de agua purificada y envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total

;EE S = S S ©
g g E g gls|f|sle| 5|5 s
opciones | £\ 2| 218|818 L8552 8|5 558
e 25|55 |8|5|2|3|5|2|2(5 8|22
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MuyAlta [ 2 [ 2 | 0[] 2|2 [0 |0 [0]O0 |0]2]|2[2]|0]14]14%
Alta 4 16|10 [ 22|22 |1][0]2[10]4/[12]1 48] 48%
Normal 210203 |5|4|]0[4]4]8]0]2]2]36]36%
Baja 0 [0]O0O[2|0|0][O0O]JO O[O |O]O|O]|O]2]2%
MuyBaja {0 | 0| O] OO | O|O0O| O] O[O ]|]O|O0O|O0O |0 |0/ 0%
Total 88|26 |7 |7 |6|1|4]|6/|2/6/|16 | 3 |100]|100%
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Comentario:

Del total de tiendas encuestadas el 48% dijo que la demanda de agua purificada y envasada en las tiendas de esa zona
es alta, el 36% dijo que la demanda es normal, mientras que un 14% menciono que la demanda es muy alta y solo un
2% dijo que la demanda es baja.

Pregunta No. 18. ;Si usted fuera fabricante de agua purificada y envasada que acciones desarrollaria para mejorar la
demanda?

Objetivo: Conocer la opinion de los encargados, sobre las estrategias de mejora en la produccion y comercializacion de
agua purificada y envasada.

Comentario:

Las opiniones sobre las recomendaciones se pueden concentrar en las siguientes categorias:
a) Cumplir con todas las reglas de saneamiento, para ofrecer un buen producto.
b) Incentivar a los clientes con mejores y mayores promociones.
c¢) Promover el consumo de agua a través del cuido y la salud.

d) Dar promociones a los mayoristas

e) Disminuir los precios para aumentar margenes de ganancia.

f)  Que el agua sea realmente pura.

g) Mejorar el sabor y la calidad del agua.

h) Usar materiales mas baratos para ofrecer mayor cantidad del producto.
i)  Mejorar la presentacion del envase.

i) Dar mas producto por el mismo precio.

k) Mejorar el servicio al cliente y canales de distribucion.

I) Especificar en el empaque la importancia del agua.

m) Hacer publicidad a través de las redes sociales.



ANEXO No. 3: Resultados de La Investigacion Orientada a Las Ventas Ambulantes
Comercializadoras de Agua Purificada y Envasada del Area Metropolitana de San Salvador

l. ESPECIFICOS
Pregunta No. 1. ;Cuéles son las marcas de agua purificada y envasada que vende?
Objetivo: Identificar las marcas de agua purificada y envasada que vende.

CUADRO No. 50: Marcas de agua envasada a la venta

Area Metropolitana de San Salvador Total
g g’ 7] S © o g S ©
= _
orciones (S5 s | &S| 2|2 g|E|E(B|B|CIEIZ| 2
< 3 < 28|82 2 = 5| 8|ls|§8|8|c| = e
| 3 »h | P | S| |n| F|L| w
< | O -
Cristal 2120240244466 |2 2]4]2%
Alpina 0J]0 2|00 |O0O[2]2[0]0[0]4][0]01[10]T7%
laRoca |0 |0 |0 O ]JO|JO |2 [0 |0 |O|O[O]O]2 3%
Oasis 01210 2 1266414141610 6 | 4 |46 | 1%
AquaPak | 2 [0 |0 |0 |0 |0 |O [O [O |O[O O[O |2 4] 3%
AquaPura |0 [0 |O [O | 2|0 | 2|0 |0 |0 |O 4]0 ]|2]|10]| 7%
Otros 4 |2 22|22 [4]2]0([0 |2 |4]|6]|2]34]23%
Total 8 | 6|4 |6 |[10]8 [18[12|8 |8 1418|1414 |148|100%
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Comentario: Del total de las ventas ambulantes encuestadas, el 27% menciono que la marca de agua que vende es la
Cristal, un 31% opino ser la marca Oasis, un 7% expreso que es la Alpina y un 7% la Aqua pura, un 6% dijo que es la
Roca y la Aquapak y un 23% restante manifestd que es la cielo, Agua helada, Caida del cielo, La fuente, Primaveral,

Buxa, Cascada, Daboni y Trépico.

Pregunta No. 2. ;Qué presentacion de agua purificada y envasada vende?
Objetivo: Conocer las diferentes presentaciones de agua purificada y envasada que vende

CUADRO No. 51: Presentaciones de agua envasada a la venta

Area Metropolitana de San Salvador Total
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28 g | 2| § | S| 5|8 | = £ |2 |5 |%5|8|e| 2 3

E8l o X | 8|2 s | 2| @ | = o | £ S S S o

<3 <|2|3|8|2|2|=|5|5|<|5|3|&8]|¢c =

i I - el 0 2 R R A P A R G

Bolsa 6 4 4 4 4 6 6 4 4 4 8 6 8 4 72 49%
Botella 1/2 litro 6 2 2 2 4 2 2 4 4 4 4 6 6 2 50 34%
Botella 1 litro 3 1 1 1 2 1 1 3 3 1 2 2 3 1 25 17%
Otros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
Total 15 | 7 7 7 110 9 9 |11 | N 9 | 15 | 14 | 17 | 7 | 147 | 100%
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Comentario: El 49% de las ventas del sector informal encuestadas manifesté que la presentacion de agua que vende es
la bolsa, un 34% dijo que es la presentacion de botella de % litro y un 17% restante opino que vende botella de 1 litro.

Pregunta No. 3. ;Qué marcas de agua purificada y envasada considera de mayor demanda?
Objetivo: Identificar las preferencias de los consumidores en cuanto a la demanda de las marcas de agua purificada y

envasada que vende.

CUADRO No. 52: Marcas de Mayor demanda

Opciones Cristal Alpina La Roca Oasis AquaPak | AquaPura | EcoPura | LaFuente K;zsrlle Primaveral Otros
Bolsa 0| 0% 0] 0% |4 | 40% |58 100% | 8 | 100% | 12 | 75% | 10| 71% | 18 [100% |5 | 100% |16 | 100% |20 | 69%
Botella 1/2litro | 52 | 46% (20| 49% | 3| 30% [0 | 0% [0 | 0% | 2 |13% |2 | 14% | 0 | 0% |0| 0% 0 0% |5| 17%
Botella1litro | 48 | 42% (16| 39% | 3| 30% [0 | 0% [0 | 0% |2 |13% |2 | 14% | 0 | 0% |0| 0% 0 0% |4 | 14%
Otros 13112% | 5| 12% [0 0% [0 | 0% | O | 0% 0] 0% [0 0% 0] 0% |0 0% 0] 0% |[0]| 0%
Total 113 (100% | 41| 100% | 10| 100% |58 | 100% | 8 | 100% | 16 | 100% | 14 | 100% | 18 [100% | 5| 100% |16 | 100% |29 | 100%
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Comentario:

El resultado de la investigacion demostré que las marcas de agua purificada y envasada en sus diferentes presentacion
consideradas de mayor demanda son: la presentacion de bolsa, 58 personas consideran que la marca QOasis de
Industria Cristal es la preferida por los consumidores, 20 personas consideran que otras marcas como Cielo de Industria
Vida, 18 personas que La Fuente , seguida de Primaveral, Aqua Pura, AquaPak, Kastle Pure , Eco Pura y la Roca; para
la presentacion de botella de % litro 52 personas opinaron que la marca Cristal es la preferida seguida de Alpina con 20
personas y 5 de otros como la Cascada y Agua Fina de la Pepsi; para la presentacion de botella de 1 litro , 48 personas
consideran que Cristal es la marca de mayor demanda, 16 personas consideran a Alpina y 4 de otros como Cascada y
Agua Fina de la Pepsi y otras presentaciones de botella de 360 ml que se consideran de mayor demanda son Cristal y

Alpina.




Pregunta No. 4. ;Cuéantas veces a la Semana Compra Agua Purificada y Envasada?
Objetivo: Determinar el nimero de veces de compra a la semana de agua purificada y envasada.

CUADRO No. 53: Veces de compra semanal

Opciones Bolsa | Botella 1/2 litro | Botella 1 litro
Deta2Veces| 8 | 11% | 10 20% 1| 22%
De3a4Veces| 8 | 11% | 8 16% 5 10%
De5a6\Veces |24 | 33% | 20 40% 20 | 40%
7amas Veces | 32 | 44% | 12 24% 14| 28%

Total 721100% | 50 | 100% | 50 | 100%
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Comentario:

El resultado de la investigacion arrojo que los encuestados que respondieron que venden bolsas de agua: el 44%
compra las bolsas de 7 a mas veces a la semana, el 33% lo hace de 5 a 6 veces, el 11% lo hace de 3 a 4 veces y el 11%
de 1 a2 veces. Las personas que contestaron comprar semanalmente la botella de %2 litro: un 24% dijo comprarla de 7
a mas veces, 40% de 5 a 6 veces, un 16 % de 3 a 4 veces y un 20% de 1 a 2 veces. Y los que respondieron que
compran la botella de 1 litro: el 28% la compra de 7 a mas veces a la semana, otro 40% la compra de 5 a 6 veces, el

10% de 3 a4 veces y un 22% de 1 a 2 veces.

Aplicando la media aritmética se llega a la conclusién que el promedio de compra semanal es la siguiente:

Promedio de veces de Compra

Promedio de veces Compra

AGU RS Semanal Mensual
Bolsa 6 veces 23 veces
Botella de 1/2 5 veces 19 veces
Botella 1 5 veces 20 veces




Pregunta No. 5. ;Qué cantidad agua purificada y envasada compra cada vez que lo hace?

Objetivo: Determinar la cantidad promedio de compra de agua purificada y envasada por el vendedor.
CUADRO No. 54: Cantidad Promedia de Compra semanal

Area Metropolitana de San Salvador total
3 o @ —
— (=2 (2 ‘O- © o ] )
OPCIONES g_:‘gggé%%ggg-ggéggg
] -_— —
AR AR I N A H AR 3 B
S T|Z|E(8(2|2|%\58(8|5(5|8|z2|¢8
2. 3 o0 » n (72 '2 E
Promedio de No de Fardos 3 2 3 3 3| 4 3 6 8 |12 3 2 3 5 4
Prome(?lo de Cajas de botella 9 1 1 1 3| 3 2 | 4 3 5 | 2 1 1 9 2
de 1/2 litro
Prom.edlodeCajasdebotella 1 1 1 1 5 | 2 1 s 13 l3 ]2 1 1 1 2
de 1 litro
Promedio de otros 0 010 0 010 0|0 0 0|0 0 0|0 0
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Comentario:

Del total de las personas encuestadas que respondieron que compran la presentacién de bolsa de agua, 4 es el
promedio de fardos de agua purificada y envasada que compra cada vez que lo hace, los que dijeron comprar botellas
de % litro, el promedio de cajas de 24 unidades botellas que adquiere es de 2 y el promedio de las de botella de 1 litro
es de 2 cajas de 12 unidades cada una.

A partir de los datos arrojados en las preguntas No. 4 y No. 5 se puede determinar las siguientes proyecciones en
relacion a la cantidad de Compra Mensual de agua envasada y purificada demandada por las 72 Ventas Ambulantes del
Area Metropolitana de San Salvador que han sido sujetas a la investigacion:

.. Promedio de veces de Promedio de veces PERLETE] AETEE 96D Cantidad Total de
Presentacion Compra cada vez que se
Compra Semanal Compra Mensual realiza Compra Mensual
Bolsa 6 veces 23 veces 4 Fardos de 25 unidades de 92 Fardos 25
500 ml unidades de 500 ml
Botella de 1/2 5 veces 19 veces 2 cajas de 24 unidades 38 caljas de 24
unidades
Botella 1 5 veces 20 veces 2 cajas de 12 unidades 40 caljas de 12
unidades




Pregunta No. 6. ;A qué precio compra el agua purificada y envasada?
Objetivo: Conocer el precio promedio que los vendedores pagan por las diferentes presentaciones de agua.

CUADRO No. 55: Precio del agua envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
s
© ) o - @ n
© = i=2] 73 o © o 3 2
S o E= @ o £ S - o
2| s|g8|S|(8|&|E|a|8|E|EB|8|2|8| B
= S| o = & c © < S | =2 |+ © @ =
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Precio Minimo $1.25 | $1.25 | $1.50 | $1.25 | $1.50 | $1.00 | $1.20 | $1.75 | $1.50 | $1.50 | $1.00 | $1.60 | $1.15 | $1.30 $1.34
Fardo de Bolsa Precio Promedio $1.78 | $1.50 | $1.50 | $1.63 | $1.90 | $1.25 | $1.40 | $2.06 | $1.90 | $1.93 | $1.25 | s1.80 | $1.73 | $1.80 $1.67
Precio Maximo $2.30 | $1.75 | $1.50 | $2.00 | $2.30 | $1.50 | $1.60 | $2.38 | $2.30 | $2.35 | $1.50 | $2.00 | $2.30 | $2.30 $2.01
Precio Minimo $3.00 | $3.50 | $4.00 | $4.50 | $3.50 | $3.50 | $3.50 | $3.50 | $3.50 | $3.75 | $3.50 | $3.00 | $3.50 | $4.00 $3.59
caja de Botella ; .
121t Precio Promedio $3.50 | $4.00 | $4.86 | $5.11 | $3.88 | $3.50 | $4.00 | $4.25 | $3.75 | $3.88 | $4.00 | $3.25 | $3.50 | $4.25 $3.98
Itro
Precio Maximo $4.00 | $4.50 | $5.71 | $5.71 | $4.25 | $3.50 | $4.50 | $5.00 | $4.00 | $4.00 | $4.50 | $3.50 | $3.50 | $4.50 $4.37
Precio Minimo $5.00 | $6.00 | $6.00 | $6.00 | $6.50 | $4.00 | $5.00 | $5.70 | $5.75 | $5.71 | $6.50 | $5.80 | $6.00 | $6.00 $5.71
Caja de Botella 1 - -
it Precio Promedio $6.00 | $6.50 | $6.50 | $6.25 | $6.50 | $4.00 | $5.50 | $6.48 | $6.63 | $6.36 | $6.75 | $5.90 | $6.00 | $6.50 $6.13
Itro
Precio Maximo $7.00 | $7.00 | $7.00 | $6.50 | $6.50 | $4.00 | $6.00 | $7.25 | $7.50 | $7.00 | $7.00 | $6.00 | $6.00 | $7.00 $6.55
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Comentario: El resultado de la investigacién demostré que el precio minimo, promedio y maximo que pagan los
vendedores del sector informal por el agua purificada y envasada en las diferentes presentaciones son los siguientes:
Fardos de Bolsa ($1.34, $1.1.67 y $2.01), cajas de 24 unidades de botellas de ¥ litro ($3.59, $3.98 y $4.37), caja de 12
unidades de botellas de 1 litro ($5.71, $6.13 y $6.55).



Pregunta No. 7. ;Quien le distribuye los productos de agua purificada y envasada?
Objetivo: Conocer el medio de abastecimiento preferido para comprar el agua purificada y envasada en sus diferentes
presentaciones.

CUADRO No. 56: Medio de Abastecimiento

Opciones Bolsa Botella 1/2 litro Botella 1 litro
Camién Repartidor 30 38% 26 50% 19 42%
Supermercados 6 8% 2 4% 2 4%
Depositos 20 26% 10 19% 11 24%
Otros 22 28% 14 27% 13 29%
Total 78 100% 52 100% 45| 100%
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Comentario: Del total de las tiendas encuestadas que compran agua purificada y envasada en la presentacion de bolsa,
el 38% dijo comprarla en camién repartidor, un 28% la adquiere a través de los distribuidores y proveedores
individuales, un 26% afirmo comprarla en depésitos y un 3% restante en supermercados; en presentacion de botella de
% litro, el 50% dijo comprarla en camién repartidor, un 27% la adquiere mediante los proveedores y distribuidores
individuales, un 19% la compra en depositos y un 4% afirma que la compra en supermercados; mientras que las
personas que respondieron comprar la presentacion de 1 litro lo hacen a través del camién repartidor con un 42%, 29%
dijo que se la distribuia el proveedor individual, el 24% la adquiere en depositos y solo el 4% en supermercados.
Denotando que el mayor distribuidor es el camidn repartidor.

Pregunta No. 8. ;Si la respuesta de la anterior pregunta fue Camién Repartidor cuantas veces a la semana lo/a
visitan?
Objetivo: Conocer la frecuencia de visita del camion repartidor en las ventas del sector.

CUADRO No. 57: Frecuencia de visitas del Camidn Repartidor
Opciones | Bolsa | Botella 1/2 litro | Botella 1 litro

1vez 2| 7% 2 8% 2 8%
2veces | 0 | 0% 2 8% 2 8%
3veces | 0 | 0% 0 0% 0 0%
4veces | 0 | 0% 0 0% 0 0%
S5veces |4 | 13% | 6 23% 6 23%

Gveces | 18| 60% | 14 54% 14 | 54%
Tveces | 6 | 20% | 2 8% 2 8%
Total |30|100% | 26 100% | 26 | 100%
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Comentario: De acuerdo a la pregunta anterior, las personas que respondieron que su distribuidor es el camién
repartidor, la frecuencia de visita de este se detalla de la siguientes forma: las tres presentaciones que los vendedores
compran con mayor continuidad (bolsa, botella de % litro y botella de 1 litro) dijeron que el camion repartidor pasa casi
diariamente y que queda a criterio de ellos comprarla cada vez que la necesiten.

Pregunta No. 9. ;Recibe promociones por la compra de agua purificada y
envasada?
Objetivo: Saber si se reciben promociones por la compra del agua purificada y envasada

CUADRO No. 58: Existencia de Promociones

Area Metropolitana de San Salvador Total
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3| @ » S|l s | o| 2| & ©
& g S5|e|gl8 E|3|a|S| 8|5 S
oPCloNES 3% & | S| S|S| 2| E|B|E|5|S|2|5|8|5| 3
g 2| %22 82|22 |a|e|8|5|2| &
<3< |2 | c|8|L|&|=|s|&§|<<|5|3|s C =
& E. é’ = L R - B I é £ |
Si 0|0|0|0]|O0]O]|O0O]O 0[0]|0 00| 0%
No 6 |4 | 4|44 6 | 4|4 4|8|6]|8]|4]72]100%
Total 6| 4|44 6 | 4| 4|4 |8|6]|8]|4]72[100%
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Comentario: El 100% de las ventas ambulantes encuestadas opino que no recibe ninguna promocién por la compra del
producto.



Pregunta No. 11. ;Cdémo considera la demanda de agua purificada y envasada de esta zona? )
Objetivo: Identificar el nivel de demanda del agua purificada y envasada que hay en las ventas ambulantes del Area

Metropolitana de San Salvador.
CUADRO No. 60: Demanda de agua envasada

Area Metropolitana de San Salvador Total
I= %,' g’ » o lc|8|=|e % S S
OPCIONES |S=| s |2 (5|8 | &|8|s|S8|E|8|8|2|8|2| £
25 |2 |5|S|s|sS|s|S|25|%18|€|2| 3
z2 2| 2|38(2|8|z|2|:|5|2|E|5|8|<|¢=
© S| S == AP S|d|d|5|&E| &
<|O [
MuyAlta |0 | 2 [0 |O |2 |42 [4]0 |22 |4]4]0]26]36%
Alta 410|220 2|40 ][4]2][4]2]01]0|2]36%
Normal 2121212200 ]0 |0 |0 [2]|0|4]4]2|28%
Baja 0 [0]JO[O]O|[O|O|O[O]O[O]O|[O]|O]|O]| 0%
MuyBaja {0 |0 |0 |O [O]O |[O0O]O|O|O|O|O]JO|[O]O]| 0%
Total 6 |4 |4 )4|4]6|6|4]4]4]8]6]|8]|4]|72]|100%
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Comentario: Del total de las ventas ambulantes encuestadas, el 36% menciono que la demanda de la zona es
considerada muy alta, un 36% la considera alta y el 28% restante considera la demanda normal en la zona.

Pregunta No. 12. ;Si usted fuera fabricante de agua purificada y envasada que acciones desarrollaria para mejorar la
demanda?

Objetivo: Conocer la opinidn de los comerciantes de sector informal encuestados con respecto a lo que mejorarian si
ellos fueran fabricantes de agua purificada y envasada.

Comentario:

Las opiniones sobre las recomendaciones se pueden concentrar en las siguientes categorias:
1. Mejorar el sabor del agua

Dar promociones y hacer mas publicidad

Disminuir precios

Dar productos al dos por uno

Bajar los costos

Ofrecer precios accesibles

ook wh



Manual de Descripcion

e Puestos de [a Empresa
New York lcee A, de C.V




INDUSTRIA DE ALIMENTOS Y BEBIDAS

“NEW YORK ICEE”

“MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS”

ELABORADO POR:

LIZZETH CAROLINA CRUZ
JUDITH BEATRIZ RENDEROS

JENNY MARILI GUARDADO

Aprobado por: Fecha de aprobacion

Vigencia




CONTENIDO

Introduccion

- Aprobacién

- Autorizacion

Generalidades del Manual de Descripcion de Puestos

a. Objetivos

6. Ambito de aplicacion

c. Normas de uso

d. Instrucciones para su actualizacion
e. Organigrama de Puesto Tipo

f. Contenido especifico del manual de descripcién de puestos




INTRODUCCION

El presente Manual de Descripcion de Puestos, tiene como destino principal describir cada una de
las funciones generales y especificas de las diferentes unidades, dreas o puestos que conforman a
la empresa New York_ Ice, este serd de utilidad a la misma ya que da a conocer su constitucion,
ademds puede ser una herramienta 1til para la seleccion y reclutamiento de personal requerido por

la empresa.

Dicho manual se ha elaborado con el propdsito de que la empresa cuente con una herramienta,
que defina las tareas asignadas a los diferentes puestos de trabajo, el cual sirva de orientacion a
los jefes y empleados, para la ejecucion sistemdtica de las tareas diarias, periddicas y eventuales;

asi como todo lo que necesitan para la efectiva realizacion de sus actividades.

Por consiguiente, el Manual contiene en primer lugar dos notas; una Aprobacién y una
Autorizacion que tratan la parte de aplicacion oficial del manual, [uego se incluye las
generalidades que se deben considerar para su aplicacion efectiva, continuando los valores, el
Organigrama, y finalmente la parte que contiene la informacién especifica del manual que tenga

que ver con la empresa New YorR_ Icee.

Este manual debe ser revisado cada dos afios para adecuarlo a los posibles cambios

organizacionales.




APROBACION

La Gerencia General de la empresa “New York, Ice” en uso de sus facultades legales y
administrativas, aprueba el presente documento “MANUVAL DE DESCRIPCION DE
PUESTOS,” con el propésito de darle a la empresa una herramienta técnica administrativa

que defina las tareas asignadas a los miembros de la misma y asi mejorar su funcionamiento y

organizacion.
Dado en la ciudad de San Salvador, a las horas del
Dia del mes de del afio dos mil .

Fecha de Actualizacion:




AUTORIZACION

La Gerencia General de la empresa “New York, Ice” en uso de sus facultades legales y
administrativas, autoriza el presente documento “MANUAL DE DESCRIPCION DE
PUESTOS”, con el propdsito que la empresa cuente con una herramienta técnica
administrativa que defina las tareas asignadas a los diferentes miembros de la misma y asi

mejorar su_funcionamiento y organizacion.

Dado en la ciudad de San Salvador, a las horas del

dia del mes de del afio dos mil

Fecha de Actualizacion:




GENERALIDADES DEL MANUAL DE PUESTOS:
El Manual contiene los objetivos que se persiguen con su elaboracion, el dmbito del manual, las
normas que serdn necesarias cumplir para su uso y las instrucciones para su aplicacion.

A OBJETIVOS DEL MANUAL
Los objetivos que se pretenden lograr, con la elaboracion del Manual de Descripcion de Puestos, son
los siguientes:

e  Tener un documento técnico que sirva de guia a las diferentes dreas orgdnicas, con el fin de
lograr efectividad y desarrollo en la empresa.

e  (ontar con un documento técnico que sirva de guia a los diferentes miembros de la
organizacion, a fin de lograr el desarrollo efectivo de las actividades que serdn ejecutadas por
los mismos, dentro de la empresa.

®  QDeterminar las relaciones de autoridad y responsabilidad que deben mantenerse en la empresa,
para establecer los [imites de accion y evitar asi la dualidad de tareas al interior de la empresa.

®  Qroporcionar una fuente de informacion permanente de la labor que se desarrolla en cada
puesto de trabajo a fin de ahorrar tiempo y esfuerzo en la ejecucion de tareas.

e  Facilitar una descripcion sistemdtica de las tareas que se deberian ejecutar y los requerimientos
y competencias que el puesto exige, para el normal funcionamiento de la empresa.

B. AMBITO DE APLICACION

El dmbito de aplicacion del Manual de Descripcion de Puesto, ha sido elaborado para aplicarlo a

todos los puestos tipo de trabajo de la empresa “New York Ice”

C. NORMAS PARA SU USO

Las normas que serdn necesario cumplir, a fin de verificar el adecuado uso del Manual son las
siguientes:

® Se deberd orientar a todo el personal que ingrese posteriormente a la empresa “New York, Ice
SA de C.V.”, para que haga uso del manual, ya que en el encontrara las tareas que le
corresponden desarrollar y las competencias que exige el puesto de trabajo.

e Todos los empleados que laboran al interior de la empresa “New York Ice”, deberdn conocer el
Manual de Descripcion de Puesto.

® E[ manual podrd servir de modelo para la descripcion de nuevos puestos de trabajo que se
requiera al interior de la empresa.
A nivel general el Manual estd estructurado de la siguiente manera:

Dos notas (Aprobacion y Autorizacion)
Objetivos.

Ambito de aplicacion.

Normas para su uso.

SR Wb =

Organigrama General.




A nivel especifico el Manual estd estructurado por:

1. Objetivos del puesto.

2. Politicas del puesto.

3. Tareas (Diarias, periédicas y eventuales)

4. Requisitos del puesto

5. Competencias Laborales requeridas en el puesto de Trabajo (Bdsicas, Genéricas y
Especificas)

6. Condiciones de trabajo

7. Higiene y sequridad ocupacional

8. Relaciones de coordinacion

D.  INSTRUCCIONES PARA SU ACTUALIZACION
e Si se modifican algunos elementos contenidos en el Manual, deberd sustituirse la o las
pdginas respectivas, colocando la _fecha de actualizacién y comunicar tal modificacion a
fin de que sean incorporadas en todas las copias existentes y distribuirlas previamente.

®  Larevision del presente Manual, es recomendable hacerla una vez al ario.

VALORES ORGANIZACIONALES

e HONESTIDAD
Actuar con honradez e integridad en las actividades diarias, y asi poder ser ejemplo para los demds.

o TRANSPARENCIA
Oftrecer a nuestros clientes informacion clara, abierta y real sobre los productos y servicios que la
empresa ofrece.

o INTEGRIDAD MORAL
Cualidad de cada uno de los miembros de la empresa para tomar decisiones concretas, acertadas y con
un alto grado responsabilidad, siempre y cuando no afecten sus creencias y las de los clientes.

¢ (COMPROMISO
Actitud de compromiso con las tareas asignadas asi mismo con la empresa y con el servicio al cliente.

®  RESPONSABILIDAD
Respetar, cuidar y hacer un uso adecuado y racional de todos los valores y recursos técnicos,
materiales, econdmicos e informativos que se nos han encomendado para la realizacion de nuestro
trabajo.




Organigrama General de la Empresa New York Icee

Envasadora y Comercializadora de Agua Purificada
Por Area de Trabajo

Gerencia General
(01)

Asesoria Externa
(10)

[ |

Departamento de pe_parta_ltnento de : Departamento de Ventas y
ie Administracion Financiera o
Produccion Publicidad
©2) y de Recursos Humanos (04)
03)
I
X Area de Ventas
Area de Produccién Bodega Contaduria (08) Transporte
(05) (06) ©7) (09)

Personal de la Empresa

No. del No. de
Area de Area de Trabajo Puestos de Trabajo personas
Trabajo al cargo
01 Gerencia General Gerente General Propietario 1
Departamento de Produccién | Encargado de Produccidon y control
02 . . 1
y control de calidad de la calidad

Departamento de i . .
P Administrador Financiero y de

03 Administracion Financiera y 1
de Recursos Humanos Recursos Humanos

04 Departar;jkr)ml';;:aedVentas y Encargado de Ventas y Publicidad 1
05 Aras de Produccién Operario 1
06 Bodega Bodeguero 1
07 Contaduria Contador 1
08 Area de Ventas Vendedor 1
09 Transporte Chofer 1

Total de Empleados 9
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& Industria de Alimentos y Bebidas
@m' “New York Ice” CODIGO DEL PUESTO: 01
X ﬁm"p R MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS
TITULO DEL PUESTO: FAMILIA DE PUESTOS: CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
Gerente General Propietario Ejecutivo 00
CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA: NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)
02, 03,04 PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 01
OBJETIVO: POLITICAS:
<+ Encargado de desarrollar las politicas operativas, administrativas y « Crear y mantener buenas relaciones con los clientes,
de calidad en base a los objetivos fijados por la empresa. distribuidores y proveedores para mantener el buen
<+ Garantizar que exista una cultura y un clima organizacional funcionamiento de la empresa
adecuado para los empleados. «»+ Designar todas las posiciones gerenciales.

DESCRIPCION ESPECIFICA:

TAREAS DIARIAS:
Liderar el proceso de planeacién estratégica de la organizacidn, determinando los factores criticos de éxito, estableciendo los objetivos y
metas especificas de la empresa.
Coordinarse con los departamentos para asegurar que los registros y sus analisis se estan ejecutando correctamente.
Motivar a los empleados, a través de las diferentes formas de incentivos ya establecidos.
Confirmar que el personal de la empresa trabaje en funcién de alcanzar la calidad del producto.
Implementar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.
Establecer un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es
decir optimizando los recursos disponibles.
Velar por que los empleados conozcan la misién y vision de la empresa.
TAREAS PERIODICAS:
Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de los diferentes departamentos.
Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y proyectar de dichas metas para su aprobacion.
Mantener contacto continuo con los proveedores, en busca de nuevas tecnologias o materias primas, insumos y productos de primera
calidad.
TAREAS EVENTUALES:
Seleccionar personal adecuado y desarrollar programas de entrenamiento para potenciar sus capacidades.
Disefiar en coordinacion con los departamentos programas generales de los productos y servicios que ofrece la empresa.
Trabajar en conjunto con los departamentos para crear planes o mecanismos de accidén para motivar y gestionar los conocimientos, talentos
y competencias del personal.
Organizar convivencias o actividad de recreacion para el empleado y su familia.
Proponer nuevos proyectos fuentes de nuevas ideas las que generen mads ingresos econdémicos a la empresa.

REQUISITOS DEL PUESTO

EDUCACION:
Lic. En Administracion de Empresa
Ing. Industrial.

CONOCIMIENTOS:
Conocimientos de Leyes Laborales
Conocimientos para motivar, liderar y dirigir personas en una organizacion.
Conocimiento para manejar equipo, herramientas, paquete office y materiales de oficina.
Conocimiento de las herramientas administrativas y procesos de administracion.

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:
COMPETENCIAS BASICAS:

Vision Estratégica

Etica

Compromiso

Trabajo en Equipo

Habilidad Analitica y Numérica
Creatividad

Pro-actividad

Dominio de si

Inteligencia emocional
Emprendedor
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COMPETENCIAS GENERICAS:
e Facilidad de expresién oral y para hablar en publico
e Capacidad de adaptacion
e Manejo de Conflictos
e Destreza en el manejo de computadoras, calculadoras,
e  Orientacion de Servicio.
e Habilidad para atender al cliente
e Capacidad para transmitir y ensefiar

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

e Capacidad de Liderazgo

e  Poseer aptitud para dirigir personal

e Negociacion

e Capacidad de Comunicarse

e  Flexibilidad

e Capacidad de tomar decisiones prontas y oportunas

e Autodireccién en el cumplimiento de objetivos

e Capacidad para supervisar personal

e Planificacién y organizacién del trabajo

e Conocimientos generales del campo de desempefio y de administracion
CONDICIONES DE TRABAJO:

RESPONSABILIDAD EN:
e Manejo de informacién confidencial referente a procesos manejados dentro de la empresa, registro de empleados, evaluaciones de venta y
prondsticos, procesos de produccién.
SALARIO:
e Adecuado
AMBIENTE:
e Agradable
JORNADA LABORAL:
De lunes a Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 1:00 pm a 4: pm; Sabado de 8:00 am a 12.00 pm

HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL

HIGIENE:
e Higiénico
e |luminado
e Ordenado
e Ventilado
e Libre de ruidos fuertes

SEGURIDAD OCUPACIONAL:
e Riesgos Laborales: Accidentes profesionales
e  Ergonomia: Silla ergonémica y demds mobiliario adecuado.

RELACIONES DE COORDINACION

INTERNA:
e Departamento de Produccién
e Departamento de Administracién Financiera y de Recursos Humanos
e  Departamento de Ventas y Publicidad
EXTERNA:
e  Personas Naturales
e Personas Juridicas
e Empresas publicas y privadas
e Bancos e instituciones Financieras
e Proveedores
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TITULO DEL PUESTO: FAMILIA DE PUESTOS: CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
Encargado de Produccion y control de la calidad Mando Intermedio 01
CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA: NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)
05y 06 PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 02
OBJETIVO: POLITICAS:
<+ Planificar, organizar y controlar los programas de produccién que se % Garantizar que el personal cuente con las competencias
han elaborado acorde a las proyecciones de las ventas. requeridas para desempefiar eficientemente sus funciones y
<+ Crear estrategias de produccion que ayuden a la minimizacién los cumplir con los objetivos y metas de la organizacion
recursos de materias primas para ahorrar dinero. «» Estimular el desarrollo profesional integral del personal que
conforma esta drea.

DESCRIPCION ESPECIFICA:

TAREAS DIARIAS:

Llevar el control del desempefio de los de operarios.

Llevar diariamente un control de calidad del proceso de produccién del agua.

Motivar a los empleados a su cargo a través de las diferentes formas de incentivos ya establecidos.
Coordinarse diariamente con el personal a su cargo para lograr los objetivos y metas establecidas.
Elaborar informes diarios con respecto al control de la calidad de la produccién

Revisar que los productos estén debidamente sellados.

Revision de los reportes de compras de materia prima.

Hacer cumplir las normas de higiene de la produccion.

Asegurar la calidad del producto a través de un sistema de mejora continua

TAREAS PERIODICAS:

Realizar el Reporte acerca de la produccién a la gerencia general.

Evaluar constantemente las politicas y programas de materias primas y produccion.
Efectuar programas de seguridad e higiene industrial para el drea de produccion.
Llevar un control del producto que se va a despachar.

Realizar un reporte de los requerimientos de materias primas.

Cumplir con los estandares de calidad.

TAREAS EVENTUALES:

Disefiar en coordinacion con la Gerencia General un programa de produccion y control de calidad para mejorar el producto.

Presentar a la Gerencia General planes o mecanismos de accidn para motivar y gestionar los conocimientos talentos y competencias del
personal

Revisar que los planes y proyectos de produccion estén dando resultado.

Llevar un control del inventario del producto.

Especifican la politica de la calidad y los objetivos que apuntan al cumplimiento de dicha politica.

REQUISITOS DEL PUESTO

EDUCACION:

Lic. En administracion de empresas

Estudios universitarios en carreras afines a la produccion.

sexo indistinto, mayor de 23 afios, estado civil indistinto.
CONOCIMIENTOS:

Conocimientos basicos en procesos de produccion.

Conocimientos bdsicos sobre los procesos de la purificacion de agua.

Conocimiento en mantenimiento de maquinaria.

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:

COMPETENCIAS BASICAS:

Etica

Compromiso con la Organizacion
Trabajo en Equipo

Dominio de si

Inteligencia emocional.
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COMPETENCIAS GENERICAS:
e Facilidad de expresién oral y para hablar en publico
e Capacidad de adaptacion
e Manejo de Conflictos

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:
e  Poseer aptitud para dirigir personal
e Capacidad de tomar decisiones prontas y oportunas
e Capacidad para supervisar personal
e  Planificacién y organizacién del trabajo

CONDICIONES DE TRABAJO:

RESPONSABILIDAD EN:
e Proceso de produccion y control de la calidad

SALARIO:
e Adecuado

AMBIENTE:
e Agradable

JORNADA LABORAL:
e Delunesa Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 1:00 pm a 4:00 pm
e Sabado de 8:00 am a 12.00 pm

HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL
HIGIENE:

e Higiénico

e lluminado

SEGURIDAD OCUPACIONAL:
e Riesgos Laborales: Accidentes en el area de Produccién

RELACIONES DE COORDINACION
INTERNA:
e Gerencia General
e Departamento de Ventas y Publicidad

EXTERNA:
e Proveedores
e (Clientes
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CODIGO DEL PUESTO:
03

Administrador Financiero y de Recursos Humanos

TITULO DEL PUESTO:

FAMILIA DE PUESTOS:
Mando Intermedio

CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
01

CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA:

NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL

CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)

07 PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 03
OBJETIVO: POLITICAS:
<+ Optimizar el proceso administrativo, el manejo de las bodegas y <+ Ayudar a elaborar las decisiones especificas que se deban tomar

el inventario y todo el proceso financiero de la empresa.

Obtener y mantenerlos recursos humanos necesarios que retinan
los requisitos, conocimientos y competencias que se requieren <&
para cada uno de los puestos de la empresa.

y a elegir las fuentes y formas alternativas de fondos para
financiar dichas inversiones.

Debe existir una comunicacién entre esta drea y todas las demas
unidades organicas, principalmente con la Gerencia general.

DESCRIPCION ESPECIFICA:
TAREAS DIARIAS:

Andlisis de la cantidad de inversidn necesaria para alcanzar las ventas esperadas.

Control de costos con relacién al valor producido, principalmente con el objeto de que la empresa pueda asignar a sus productos un precio
competitivo y rentable.

Implementar procedimientos para tecnificar los procesos de reclutamiento, seleccién y contratacion de personal.

Velar por que el personal sea motivado y proporcionar los incentivos respectivos a sus competencias

Investigar y evaluar las necesidades de capacitacion de personal, preparando el programa respectivo y someterlo a consideracion de la
Gerencia General.

Llevar estadisticas sobre sueldos, beneficios, personal contratado, horas extras, ausentismos, y otros.

Velar por que las prestaciones que proporciona la empresa sean de acuerdo a las normas establecidas.

TAREAS PERIODICAS:
Proyectar, obtener y utilizar fondos para financiar las operaciones de la organizacién y maximizar el valor de la misma.
Elaborar planillas de vacaciones, aguinaldos e indemnizaciones
Administrar y autorizar préstamos para empleados.
Controlar que el pago de planillas al personal, ISSS y AFP se realice en las fechas establecidas.
Preparar y dar seguimiento a programas pre-requisitos, higiene, salud ocupacional y velar por que el personal utilice el equipo adecuado
cuando realiza actividades riesgosas.
Aprobacion de la facturacidn que se realiza por ventas de bodega.

TAREAS EVENTUALES:

Andlisis de las cuentas individuales del estado de resultados: ingresos y costos.

Andlisis de los flujos de efectivo producidos en la operacién del negocio.

Control completo de las bodegas, monitoreo y arqueos que aseguren que no existan faltantes. Monitoreo y autorizaciéon de las compras
necesarias por bodegas.

Elaboracion de reportes financieros, de ventas y produccién para la Gerencia General.

Preparar plan de trabajo

Encargado de todos los temas administrativos relacionados con recursos humanos, ndmina, préstamos, descuentos, vacaciones, etc.

Llevar a cabo cualquier otra actividad determinada por el Gerente General.

REQUISITOS DEL PUESTO
EDUCACION:
Lic. En Administracion de Empresa
Lic. Psicologia Industrial
Sexo indistinto, mayor de 23 afios, estado civil indistinto.
CONOCIMIENTOS:
Conocimientos de Leyes Laborales
Conocimiento de sistemas mecanizados de AFP, ISSS y Hacienda
Conocimientos sobre Estados Financieros, proyecciones e inversiones.

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:

COMPETENCIAS BASICAS:

Vision Estratégica

Etica

Compromiso con la Organizacion
Responsabilidad
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COMPETENCIAS GENERICAS:
e Facilidad de expresién oral y para hablar en publico
e Capacidad de adaptacion
e Manejo de Conflictos
e Capacidad de intuicion y deduccion
e Habilidad para saber escuchar

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:
e Capacidad de Liderazgo
e Poseer aptitud para dirigir y supervisar al personal
e Capacidad de Comunicarse
e Capacidad de tomar decisiones prontas y oportunas
e Planificacién y organizacién del trabajo
e Capacidad para motivar

CONDICIONES DE TRABAJO:

RESPONSABILIDAD EN:
e Manejo de informacion confidencial referente a aspectos relacionados con el drea financiera y con el personal.
SALARIO:
e Adecuado
AMBIENTE:
e Agradable
JORNADA LABORAL:
e Delunesa Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 2:00 pm a 5: pm
e Sabado de 8:00 am a 12.00 pm
HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL

HIGIENE:
e Higiénico
e lluminado
e Ordenado
e Libre de ruidos fuertes
SEGURIDAD OCUPACIONAL:
e Riesgos Laborales: Accidentes profesionales.

RELACIONES DE COORDINACION

INTERNA:

. Gerencia General

. Departamento de produccion

. Departamento de ventas y publicidad
EXTERNA:

. Ministerio de Trabajo

. Instituto Salvadorefio del Seguro Social
o Instituciones Provisionales

. Ministerio de Economia

. Ministerio de Hacienda

. Instituciones financieras
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CODIGO DEL PUESTO: 04

TITULO DEL PUESTO:
Encargado de Ventas y Publicidad

FAMILIA DE PUESTOS:
Mando Intermedio

CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
01

CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA:

NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL

CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)

08y 09 PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 04
OBJETIVO: POLITICAS:
<+ Planificar, organizar y controlar los procesos de Venta y Publicidad * Se debe Garantizar que el personal cuente con las

que se deben realizar en la empresa, y todo lo referente a las

funciones de la Unidad Orgaénica.

organizacién

competencias requeridas para desempeiiar eficientemente sus
funciones y cumplir con

los objetivos y metas de la

<+ Estimular el desarrollo profesional integral del personal que
conforma esta area.

DESCRIPCION ESPECIFICA:
TAREAS DIARIAS:

. Llevar el control del desempefio de los de vendedores.
. Responsable de establecer el contacto cuando se realiza una venta, con el objetivo de detectar las necesidades del cliente.
. Gestionar los conocimientos, talento y competencias de los empleados a su cargo.
. Elaborar informes con respecto a las ventas y cobros efectuados por los vendedores de la empresa.
. Supervisar que el trato que brinden los vendedores sea satisfactorio para los clientes.
. Realizar funciones de cobro en coordinacién con Finanzas.
. Atender gratamente las consultas, comentarios o quejas de los clientes y vendedores.
. Revision de los reportes de venta elaborados por los vendedores
TAREAS PERIODICAS:
. Realizar el Reporte de ventas semanal y mensualmente
. Realizar reportes de faltantes y de calidad de la materia prima y el producto terminado.
. Realizar constantemente visitas a personas naturales y juridicas con el propdsito de ofrecer los productos y servicios de la empresa.
. Presentar un programa semanal de visitas a clientes y visitas a otros municipios de la zona, para la busqueda de nuevos mercados o clientes.
. Efectuar analisis de ventas y formulacion de estrategias para mejorar la gestion comercial.
TAREAS EVENTUALES:
. Disefiar en coordinacion con la Gerencia General un programa de Mercadeo de los productos y servicios que ofrece la empresa.
. Preparar en coordinacion de la Gerencia General programas de publicidad y promocién de la empresa.
. Presentar a la Gerencia General opciones de articulos promociénales de la empresa para ser distribuidos entre los clientes.
. Presentar a la Gerencia General planes o mecanismos de accidn para motivar y gestionar los conocimientos talentos y competencias del
personal
. Llevar a cabo cualquier otra actividad determinada por el Gerente General.

REQUISITOS DEL PUESTO

EDUCACION:
. Lic. En Administracion de Empresa
. Lic. En Mercadotecnia, Mercadeo Internacional o Publicidad.
. Ing. Industrial.
. Sexo indistinto, mayor de 23 afios, estado civil indistinto.
CONOCIMIENTOS:
. Conocimientos para motivar, liderar y dirigir personas en una organizacion.
. Conocimiento de Informética, de paquetes utilitarios y manejo de Computadoras
. Conocimientos en mercadeo y ventas

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:

COMPETENCIAS BASICAS:

. Vision Estratégica

o Etica

. Compromiso con la Organizacion
. Trabajo en Equipo

. Habilidad Analitica y Numérica

. Creatividad

. Pro-actividad

. Dominio de si
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COMPETENCIAS GENERICAS:
. Facilidad de expresion oral y para hablar en publico
. Capacidad de adaptacion
. Manejo de Conflictos
. Destreza en el manejo de computadoras, calculadoras,
. Orientacidn de Servicio.
. Habilidad para atender al cliente
. Capacidad para transmitir y ensefiar
COMPETENCIAS ESPECIFICAS:
. Capacidad de Liderazgo
. Poseer aptitud para dirigir personal
. Negociacion
. Capacidad de Comunicarse
. Flexibilidad
. Capacidad de tomar decisiones prontas y oportunas
. Autodireccién en el cumplimiento de objetivos
. Capacidad para supervisar personal
. Planificacién y organizacion del trabajo
. Conocimientos generales del campo de desempefio y de administracion
CONDICIONES DE TRABAJO:
RESPONSABILIDAD EN:
. Manejo de informacidn confidencial referente a procesos manejados dentro de la empresa, registro de empleados, evaluaciones de venta y
prondsticos.
SALARIO:
. Adecuado
AMBIENTE:

. Agradable

JORNADA LABORAL:

. De lunes a Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 2:00 pm a 5:00 pm
. Sébado de 8:00 am a 12.00 pm

HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL

HIGIENE:

. Higiénico

. lluminado

. Ordenado

. Ventilado

. Libre de ruidos fuertes

SEGURIDAD OCUPACIONAL:

. Riesgos Laborales: Accidentes profesionales

. Ergonomia: Silla ergonémica y demds mobiliario adecuado.

RELACIONES DE COORDINACION

INTERNA:

. Gerencia General

. Departamento de produccion

. Departamento de Administracion Financiera y Recursos Humanos
EXTERNA:

o Personas Naturales

. Personas Juridicas

. Empresas publicas y privadas

. Bancos e instituciones Financieras

. Proveedores

. Televisoras y empresas dedicadas a brindar informacion nacional.
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TITULO DEL PUESTO: FAMILIA DE PUESTOS: CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
Operario Produccion subalterno 02
CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA: NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)
Ninguna PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 05
OBJETIVO: POLITICAS:

< Tener los conocimientos operativos necesarios sobre el proceso de
purificacion y envasado de agua.

«» Garantizar que el proceso productivo se esté realizando bajo
los controles de calidad especificos, requerido por El Ministerio
de Salud Publica y Asistencia Social.

DESCRIPCION ESPECIFICA:

TAREAS DIARIAS:

. Recibir materia prima requerida para la produccién diaria

. Instalar la materia prima en la maquinaria

. Recibir el producto terminado

. Empacar el producto terminado en bolsones de 25 unidades
. Almacenar el producto respectivamente empacado

. Hacer un reporte diario de la produccion.

. Mantener limpia el drea de produccion.

TAREAS PERIODICAS:

. Realizar el Reporte de la produccién

. Realizar un reporte de producto defectuoso

. Verificar que la maquinaria este funcionando correctamente
. Revisar las bobinas de plastico para el empaquetado del agua.

TAREAS EVENTUALES:
. Mantenimiento y limpieza de la maquinaria.
. Todas las actividades que le sean designadas por su jefe inmediato

REQUISITOS DEL PUESTO

EDUCACION:
. Estudios minimos de noveno grado
. Sexo indistinto, mayor de 23 afios, estado civil indistinto.

CONOCIMIENTOS:

. Conocimientos en procesos de purificacion y envasado de agua
. Conocimientos en mantenimiento de maquinarias
. Agilidad

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:

COMPETENCIAS BASICAS:

. Etica
. Compromiso con la Organizacion
. Trabajo en Equipo

COMPETENCIAS GENERICAS:
. Capacidad de adaptacion
. Manejo de Conflictos

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:
. Flexibilidad
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CONDICIONES DE TRABAJO:
RESPONSABILIDAD EN:
. En el proceso productivo especificamente en: el empacado del agua.
SALARIO:
. Adecuado
AMBIENTE:

. Agradable

JORNADA LABORAL:
. De lunes a Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 2:00 pm a 5: pm
. Sdbado de 8:00 am a 12.00 pm

HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL

HIGIENE:
. Higiénico
. lluminado

SEGURIDAD OCUPACIONAL:
. Riesgos Laborales: Accidentes en el drea de produccion

RELACIONES DE COORDINACION

INTERNA:

. Gerencia General

. Departamento de produccion

° Departamento Financiero y de Recursos Humanos.

EXTERNA:
. Ninguna
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TITULO DEL PUESTO: FAMILIA DE PUESTOS: CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
Bodeguero Produccion subalterno 02
CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA: NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)
Ninguna PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 06
OBJETIVO: POLITICAS:
< Tener los conocimientos sobre el control de inventario. «* Mantener un control del inventario en bodega de materia
prima y producto terminado.

DESCRIPCION ESPECIFICA:

TAREAS DIARIAS:

. Manejo operativo de la bodega

. Recibir materia prima requerida para la produccién diaria
. Custodia del inventario

. Entrega/recepcion de los productos y/o materias primas
. Mantener en orden los productos y en buen estado.

TAREAS PERIODICAS:

. Realizar el Reporte del inventario existente

. Debe hacer aprobar las facturas emitidas por una de las gerencias funcionales.
. Elaborar la factura correspondiente a la venta

. Requerir a la produccion producto en caso de faltar en bodega

. Control del Costo Promedio

TAREAS EVENTUALES:

. Mantener la bodega limpia

. Responsable del despacho del producto

. Entregar las facturas a contabilidad.

. Llevar un control de los productos despachados

. Realizard cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.

REQUISITOS DEL PUESTO

EDUCACION:
. Bachiller
. Sexo indistinto, mayor de 23 afios, estado civil indistinto.

CONOCIMIENTOS:
. Conocimientos en control de inventarios
. Conocimientos en compras de materia prima

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:

COMPETENCIAS BASICAS:

o Etica
. Compromiso Organizacion
. Trabajo en Equipo

COMPETENCIAS GENERICAS:
. Capacidad de adaptacion
. Manejo de Conflictos

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:
. Flexibilidad
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CONDICIONES DE TRABAJO:

RESPONSABILIDAD EN:

. En el proceso productivo especificamente en control y empacado de agua purificada.
SALARIO:

. Adecuado

AMBIENTE:
. Agradable

JORNADA LABORAL:
. De lunes a Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 2:00 pm a 5: pm
. Sdbado de 8:00 am a 12.00 pm

HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL

HIGIENE:
. Higiénico
. lluminado

SEGURIDAD OCUPACIONAL:
. Riesgos Laborales: Accidentes en el drea de produccion

RELACIONES DE COORDINACION

INTERNA:

. Gerencia General

. Departamento de produccion

. Departamento de Administracion Financiera y de Recursos Humanos
. Departamento de ventas y publicidad.

EXTERNA:

. Clientes

. Proveedores
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TITULO DEL PUESTO: FAMILIA DE PUESTOS: CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
Contador subalterno 03
CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA: NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)
Ninguna PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 07
OBJETIVO: POLITICAS:
< Llevar los registros contables y mantenerlos ordenados y de una * Apoyar a la empresa mediante la administracién de los

forma clara para que estén disponibles al momento que se

necesiten

actualizados.

recursos financieros.
«* Presentar a la gerencia los registros del personal debidamente

DESCRIPCION ESPECIFICA:

TAREAS DIARIAS:

. Realizar los registros en los respectivos libros contables diario mayor.

. Elaborar las declaraciones de impuestos: al valor agregado (IVA), la renta y pago a cuenta.
. Manejo de caja chica.

. Mantener el archivo de proveedores.

. Facturacion de las ventas

TAREAS PERIODICAS:

. Manejo de clientes, nomina, bancos.

. Manejo de cuentas personales de la Gerencia General.
. Recepcidn de facturas de ventas de productos.

. Recepcidn de facturas de compras de materia prima.
. Cobranzas.

TAREAS EVENTUALES:

. Recepcidn de facturas y comprobantes de retencion.

. Coordinar el pago a proveedores, fechas de vencimiento y valores de pago.
. Custodia y emisidn de cheque en coordinacion con la Gerencia Financiera.
. Conciliaciones bancarias.

. Manejo de papeletas de depdsito y coordinacion del depésito.

. Realizard cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.

REQUISITOS DEL PUESTO

EDUCACION:
. Lic. O egresado de la carera en contaduria publica o carreras afines.
. Sexo indistinto, mayor de 23 afios, estado civil indistinto.

CONOCIMIENTOS:

. Conocimientos y dominio en paquete de Office
. Conocimientos en leyes contables y laborales.
. Elaboracion de estados financieros.

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:

COMPETENCIAS BASICAS:

. Vision Estratégica

. Etica

. Compromiso con la Organizacion
. Trabajo en Equipo

. Habilidad Analitica y Numérica

. Pro actividad

. Dominio de si
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COMPETENCIAS GENERICAS:
. Capacidad de adaptacion
. Manejo de Conflictos

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

. Capacidad de Comunicarse
. Capacidad de tomar decisiones prontas y oportunas
. Planificacién y organizacidn del trabajo

CONDICIONES DE TRABAJO:

RESPONSABILIDAD EN:

. Manejo de informacion confidencial referente a procesos manejados dentro de la empresa, registros de ventas, evaluaciones de venta y
registros contables.

SALARIO:
. Adecuado

AMBIENTE:
. Agradable

JORNADA LABORAL:
. De lunes a Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 2:00 pm a 5: pm
. Sdbado de 8:00 am a 12.00 pm

HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL

HIGIENE:
. Higiénico
. lluminado

SEGURIDAD OCUPACIONAL:
. Riesgos Laborales: Accidentes profesionales
. Ergonomia: Silla ergonédmica y demds mobiliario adecuado.

RELACIONES DE COORDINACION

INTERNA:

. Gerencia General.

. Administrador Financiero y de Recursos Humanos
EXTERNA:

. Bancos

. Clientes

. Proveedores
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TITULO DEL PUESTO: FAMILIA DE PUESTOS: CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
Vendedor subalterno 04
CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA: NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)
Ninguna PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 08
OBJETIVO: POLITICAS:
«» Vender el agua purificada y envasada, ofreciendo un buen servicio «»+ Ofrecer a los clientes un servicio de primera, para mantenerlos

al cliente.

satisfechos con el producto y servicio.

DESCRIPCION ESPECIFICA:

TAREAS DIARIAS:
Buscar nuevos clientes.
Ofrecer un servicio de satisfaccion al cliente.
Proporcionar los productos justo a tiempo
Realizar limpieza en el area de ventas
Distribucién y realizacién de las ventas.
Elaborar reportes de ventas diarias y enviarlo al jefe inmediato.

TAREAS PERIODICAS:
Manejo de clientes.
Coordinacion de la entrega de pedidos con el chofer
Recibir pedidos de los clientes
Hacer la notificacion del pedido al jefe inmediato

TAREAS EVENTUALES:
Control de la cartera de clientes

Proporcionar al jefe inmediato las quejas o dudad que los clientes le comunican.

Coordinar la ruta de distribucion del pedido con el jefe inmediato.
Realizard cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.

REQUISITOS DEL PUESTO
EDUCACION:
Bachiller
Sexo indistinto, mayor de 23 afios, estado civil indistinto.

CONOCIMIENTOS:
Conocimientos y dominio en paquete de Office
Conocimientos en ventas.

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:

COMPETENCIAS BASICAS:

Etica

Compromiso Organizacion
Trabajo en Equipo

Habilidad Analitica y Numérica
Creatividad

Pro-actividad

Dominio de si

COMPETENCIAS GENERICAS:

Capacidad de adaptacion
Manejo de Conflictos
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COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

. Capacidad de Comunicarse
. Capacidad de tomar decisiones prontas y oportunas
. Planificacién y organizacién del trabajo

CONDICIONES DE TRABAJO:

RESPONSABILIDAD EN:
. Manejo de informacidn confidencial referente a los clientes

SALARIO:
. Adecuado

AMBIENTE:
. Agradable

JORNADA LABORAL:
. De lunes a Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 2:00 pm a 5: pm
. Sébado de 8:00 am a 12.00 pm

HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL

HIGIENE:
. Higiénico
. lluminado

SEGURIDAD OCUPACIONAL:
. Riesgos Laborales: Inseguridad social, delincuencia.

RELACIONES DE COORDINACION

INTERNA:
. Gerencia General
. Departamento de ventas y publicidad

EXTERNA:
. Clientes
. Empresa Privada
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TITULO DEL PUESTO: FAMILIA DE PUESTOS: CODIGO DEL PUESTO DE JEFE INMEDIATO:
Chofer subalterno 04
CODIGO DE PUESTO(S) QUE SUPERVISA: NUMERO DE PERSONA(S) QUE OCUPA(N) EL CODIGO DE UNIDAD(ES) ORGANICA(S)
Ninguna PUESTO TIPO: DONDE ESTA(N) ASIGNADO(S):
Una 09
OBJETIVO: POLITICAS:
. Conducir y trasladar personal y productos a las diferentes salas de «* Mantener en buenas condiciones el transporte requerido para

ventas, previo los requerimientos de las Salas de Ventas y

autorizacion de la Gerencia General.

la distribucién del producto terminado.
<+ Dar mantenimiento preventivo cada seis meses a los vehiculos
destinados para la distribucién del producto.

DESCRIPCION ESPECIFICA:

TAREAS DIARIAS:

. Estar al servicio de la empresa en cualquier momento.

. Ayudar a cargar el vehiculo con los productos que se van a distribuir.

. Encargado de las tareas de transportacion que sean delegadas por el jefe inmediato.
. Encargado de la transportacion del producto hasta los cliente.

. Presentacién y aseo personal, para el cumplimiento de sus funciones.

TAREAS PERIODICAS:

. Mantener limpio y en buenas condiciones el vehiculo.

. Transportar los materiales

. Encargado de mensajeria.

. La limpieza y el estado operativo (6ptimo) del vehiculo asignado.

. El kilometraje, consumo de combustible y uso de servicios que fueren necesarios para la conservacién del vehiculo asignado.

TAREAS EVENTUALES:

. Llevar a mantenimiento el carro.
. Realizard cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe inmediato.
. Mantener discrecion sobre asuntos confidenciales e informacién reservada.

REQUISITOS DEL PUESTO
EDUCACION:
. Bachiller

CONOCIMIENTOS:

. Conocimientos y manejo de vehiculos pesados

. Conocimiento de la nomenclatura del Area Metropolitana de San Salvador

. Conocimientos de mecanica automotriz,

. Con experiencia minima de tres (3) afios en distribucién de productos en el Area Metropolitana de San Salvador.

COMPETENCIAS LABORALES REQUERIDAS EN EL PUESTO DE TRABAJO:

COMPETENCIAS BASICAS:

o Etica

. Compromiso con la Organizacion
. Trabajo en Equipo

. responsabilidad

. Dominio de si
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COMPETENCIAS GENERICAS:
. Capacidad de adaptacion
. Manejo de Conflictos

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

. Capacidad de Comunicarse
. Capacidad de tomar decisiones prontas y oportunas
. Planificacién y organizacidn del trabajo

CONDICIONES DE TRABAJO:

RESPONSABILIDAD EN:

. Manejo y transporte de la mercaderia a los diferentes centro de distribucidn o directamente al cliente.

SALARIO:
. Adecuado

AMBIENTE:
. Agradable

JORNADA LABORAL:
. De lunes a Viernes de 8:00 am a 12.00 pm y de 2:00 pm a 5:00 pm
. Sdbado de 8:00 am a 12.00 pm

HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL
HIGIENE:

. Vehiculo alumbrado y limpio

SEGURIDAD OCUPACIONAL:
. Riesgos Laborales: Accidentes de transito

RELACIONES DE COORDINACION

INTERNA:

. Gerencia General.

. Departamento de produccion.

. Departamento de ventas y publicidad.
EXTERNA:

. Clientes

. Proveedores




ANEXO No. 5: Registro de Empresas Comercializadoras de Agua Envasada en El Salvador.

IAGUA ENVASADA

|GORCO LTDA. DEC.V.

16778 KM. 26 1/2 CARR. DE S.S. A STA. ANA 300 San Juan Opico |La Libertad 46-8260 Envasadora
:\DZE(IS-’ARRAFON'. “SERENA" Y™ MTES AL OTE CTON LAS DELICIAS SAN JUAN local
1 Ul (o]
- AGUA CRISTALINA", INDUSTRIAS LA 2997 Edif. World Trade Center Segundo Nivel San Salvador San Salvador |2095555 Envasadora
'’AGUA CRISTAL" y ICONSTANCIA, S.A. DEC.V. | 2125 local
2 I"AGUA DASIS” 3064
IAGUA ENVASADA “AGUA JJORGE ERNESTO GONZALEZ 7283 |Calle Gerardo Barrios, Pasaje Fajardo Local 4, |San Juan Taipa La Paz 2334-8530, |Envasadora
FRESCA™, y “AGUA SUUPER |SEGURA lAutopista Comalapa, Km. 37 1/2, San Juan Talpa, [2373-0003 local
3 HELADA" La Paz, El Saivador.
IAGUA NATURAL PURIFICADA [EMBOTELLADORA 4389 172. CALLE PTE. No. 302 SAN MIGUEL San Miguel San Miguel 1661-3208 Envasadora
"ELECTROPURA™ y “LAS ELECTROPURA, S.A. DE C.V. local
4 PERLITAS”
IAGUA ENVASADA ENVASADORA EL SOL DE 5992 Bo. CONCEPCION 6a. AV, SUR No. 802 SAN iSan Miguel San Miguel 2661-4615 |[Envasadora
"DIAMANTINA", y OZONIZADA |ORIENTE MIGUEL local
IAGUA PURA “EL SOL DE
s lORIENTE"
IAGUA PURIFICADA "AQUA IAQUAPAK, S.A. DE C.V. 4581 13 Calle Ote. No. 110 Pje. Sagrera, S.S. San Salvador San Salvador |2224193 Envasadora
[PAK™ y “SPORT CHAM" local
IAGUA ENVASADA “AGUA INDUSTRIAS DE LA ROCA 4002 Finca Flor Blanca Calle a Ayutuxtepeque, Mejicanos San Salvador [2820218 Envasadora
7] \VIVA" “DE LA ROCA” Mejicanos local
IAGUA ‘SABEMAS” y ICOOPERATIVA GANADERA [17777 Km 65, 200 mts., Carretera a Acajutia, ISonsonate |Sonsonate [2484-1500 Envasadora
IAGUA NATURAL “LA DE SONSONATE DE R.L ISonsonate. local
8| FUENTE" 3792
IAGUA ENVASADA "AGUA INDUSTRIAS AGUA FRIA 13337 Bao. El Calvario, Chalatenango IChalatenango IChalatenango |3010706 Envasadora
10) FRIA™ local
IAGUA NATURAL ENVASADA [INDUSTRIAS CAYAGUANCA 13969 ISAN JOSE EL CARAO LA REINA IChalatenango Chalatenango |2250901 Envasadora
11 ICAYAGUANCA ICHALATENANGO local
IAGUA ENVASADA NATURAL |LOS NACIMIENTOS, S.A. DE 18570 ICANTON LOS GUARDADOS, SAN RAFAEL San Rafael Chalatenango |2357-0479 [Envasadora
12| I"AGUA DEL CAMPO" IC.V. ICHALATENANGO local
AGUA ENVASADA “DCIELO™ |ENVASADORA D "CIELO 14991 ICOL. FATIMA No. 7 COJUTEPEQUE ICojutepeque Cuscatlan 372-0655 Envasadora
SR. JULIO local
13} ROBERTO ROMERO
IAGUA “LOS CEDROS"™ INVERSIONES CHAVEZ 165486 LOTIF. JIBOA CASA Npo. 1 CTON, JIBOA KM |San Rafael [Cuscatian 378-1079 Envasadora
14 ICRUZ, S.A. DE C.V. 142 CARRET. ILOBASCO SN RAFAEL CEDROS edros local
AGUA NATURAL ENVASADA |ANDALUCIA, S.A. DE C.V. 44867 KM. 27 1/2 CARRETERA A SANTA ANA CALLE [San Juan Opico |La Libertad 2263-8529 |Envasadora
I"KASSTLE PURE" LA ARENERA CTON. LAS DELICIAS SAN JUAN local
18] loP
gl IAGUA ENVASADA M.G. Y ASOCIADOS 12802 Final 11 Av, Sur y Carret. Al Puerto de La Santa Tecla La Libertad 2756037 Envasadora
1 ECOWATER Libertad, Col. Utila, No. 5, Nva.S.S. local
IAGUA CON MINERALES NESTLE EL SALVADOR, S.A. 21219 Km. 11 Carret. al Puerto de La |Antiguo Cuscatlan|La Libertad 2888400 Envasadora
ESENCIALES (ENVASADA) DE C.V. Libertad,Ant.Cuscat. local
20| I"NESTLE PUREZA VITAL"
IAGUA “VITAL" EL JUGUETE, S.A. DEC.V. 16007 LOT. EL JUGUETE CTON. PENITENTE ABAJO, [Zacatecoluca La Paz 334-0778 Envasadora
21 ZACATECOLUCA LA PAZ local
IAGUA NATURAL "RIGEL" INDUSTRIAS RIGEL, S.A. 14312 IAUTOPISTA A COMALAPA KM 37.2 SAN JUAN |San Juan Talpa La Paz 334-8673 Envasadora
22| DE C.V. ITALPA, LA PAZ local
AGUA ENVASADA “RICAGUA" [INVERSIONES Y NEGOCIOS 20149 LOTIF. SAN FCO, 1A. CALLE CL BK 3 N°. 22 EL| La Paz 2334-6160 |Envasadora
DE CENTROAMERICA, S.A. PEDREGAL LA PAZ local
23| DE C.V.
AGUA NATURAL ENVASADA |LACI, S.A. DE C.V. 18768 ICTON. EL ESPINO CARRETERA A SAN Zacatecoluca La Paz 2334-7271 |Envasadora
"CLARITA LIGHT" EFREN IVICENTE, ZACATECOLUCA local
IARNOLDO BERNAL CHAVEZ-
24
IAGUA NATURAL ISALINAS RIVERA, S.A. DE 4061 Km. 62 Autopista S.S. Zacatecoluca |Zacatecoluca La Paz 3340654 Envasadora
25} “CANTARITOS" c.v. s
AGUA ENVASADA “FUENTE |VLADIMIR IVAN JUAREZ 19276 LOTIFICACION EL JUGUETE 30 MTS. AL NTE. |Zacatecoluca La Paz 2334-4444 |Envasadora
2i DE VIDA™ |SANDOVAL IAUTOPISTA ZACATECOLUCA local




IAGUA ENVASADA “EL ENVASADORA EL LIMON, 19122 ICTON. LA CHORRERA STA. ROSA DE LIMA, LA [Santa Rosa de La Unién 2664-2617 |Envasadora
27 ILIMON™ S.A. DE C.V. UNION Lima local
AGUA ENVASADA “LAS IAGUA LAS VASIJAS 18622 (COO. SANTA MARIA, PJE. LOS JAZMINES San Miguel n Miguel 2615-4500 |Envasadora
[VASIJAS™ FERNANDO [CASA N°© 15 SAN MGUEL local
28§ HERNANDEZ REYES -
IAGUA ENVASADA “"AQUA DISTRIBUIDORA Y 18721 ICOL. SANTA RITA, CALLE PPAL, N°. 10 San Miguel Isan Miguel 2618-6165 |Envasadora
INATURAS” COMERCIALIZADORA DE MONCAGUA SAN MIGUEL local
LACTEOS
AGUA ENVASADA “PIEDRA |ENVASADORA DE AGUA 13357 lAv, Cisneros No. 23, Col. Milagro de la Paz, San Miguel ISan Miguel 6612405 Envasadora
30} AZUL". PIEDRA AZUL Ciudad y Depto. de San Miguel local
IAGUA “EL JORDAN" ENVASADORA EL JORDAN 5219 6A. AV. SUR No. 607 SAN MIGUEL San Miguel n Miguel 661-3108 |Envasadora
31 local
IAGUA ENVASADA “"ANGEL™ INDUSTRIAS ANGEL DE EL 18535 CARET. PANAMERICANA KM 136 SALIDA A San Miguel |san Miguel 281-4188 |Envasadora
32] SALVADOR, S.A. DE C.V. SAN SALVADOR SAN MIGUEL local
IAGUA NATURAL ENVASADA |INVERSIONES DEL FUTURO, 18488 15 KMS DE CARR. EL LITORAL HDA EL San Miguel ISan Miguel 2641-2138 |Envasadora
"AGUAS DEL FUTURO"™ S.A. DE C.V. [TECOMATAL, CAS, LAS MORAS, SALIDA AL local
| 33} CUCOS M
IAGUA “PENA BLANCA™ IAGROVAL, S.A. DE C.V. 5837 San Salvador ISan Salvador |270-60-66 |Envasadora
34 local
[AGUA ENVASADA “SAN IAGUA ENVASADA SAN 20166 FINAL 27 AV. SUR N°. 1023, COL, San Salvador ISan Salvador |2275-6951 [Envasadora
[MARCOS”™ MARCOS CUCUMACAYAN SAN SALVADOR local
GLADIS ROXANA HASBUN
GATTAS DE ARRIAZA.
AGUA ENVASADA IAGUA LIBERTAD S.A. DE 18873 5 AV. NTE. Y 41 CALLE PTE, N°. 536 B°. San Salvador ISan Salvador |2225-6568 |Envasadora
j [LIBERTAD" C.V. |BELEN S.S. local
IAGUA ENVASADA “"AKUA IAKUA - SPEED 13302 Col. San Antonio,Calle Atlantida No. 1204, Bo. |[San Salvador |San Salvador |2420649 Envasadora
37| [SPEED” Sta. Anita, S.S. local
IAGUA NATURAL ENVASADA |AQUAPURA, S.A. DE C.V. 3258 San Salvador ISan Salvador Envasadora
38 "AQUAPURA" iocal
IAGUA NATURAL "AQUAROCA™IAQUAROCA 13618 (CARRETERA LITORAL KM. 39 DESVIO JAYUCA |San Salvador iSan Salvador [2707013 Envasadora
39 SAN LUIS TALPA local
IAGUA FILTRADA Y N BURGOS SURIANO 4254 PASAJE SANTA LUISA #1027 COL. SANTA San Salvador ISan Salvador 2221645 Envasadora
40] [PURIFICADA "LA MONTANA" |S A.DE.C.V. ICRISTINA, BRR. SANTA ANITA local
IAGUA “FONTE FINA™ ICLOVISADEC.V. 15703 IAV_ LA REVOLUCION No. 171, COL. SAN BENITO |San Salvador n Salvador [252-9402 Envasadora
41 local
IAGUA ENVASADA COMERCIAL REG 14408 10A. AV. SUR #1841, COL. AMERICA BO. SAN |[San Salvador |san salvador [280-1923 [Envasadora
& [*CONCHAGUA"™ DACINTO S,.S local
ﬁ IAGUA NATURAL "DANUBIO” |DANUBIO, S.A.DE.C.V. 4578 1RA CALLE PTE. N. 2904 CONDOMINIO San Salvador ISan Salvador [2611809 Envasadora
4 MONTEMARIA EDF. B NIVEL 4 N.1 S.S. local
IAGUA ENVASADA "DELY™ DELY, S.A. DEC.V. 5904 52 AV. NTE. B® BELEN No. 2239 S.S. San Salvador ISan Salvador [2225-9834 |Envasadora
44 local
IAGUA ENVASADA “ECOPURA™|ECOUPRA,. S A.DEC.V. 18219 Urb. Jardines de Guadalupe Av. Rio Amazonas [San Salvador |San Salvador  [Tel: Envasadora
45 No 9, San Salvador, El Salvador. 22432120 |local
IAGUA ENVASADA ENVASADORA ENDELI 128086 kM. 4 1/2 Carret.2 San Marcos, S.S. San Marcos ISan Salvador [2130668 Envasadora
IPINGUINITO. GRUPO local
HERNANDEZ
46] ASOCIADOS,S.A.DE C.V.
AGUA ENVASADA "PALMERA'|ENVASADORA PALMERA 17276 {BLVD. VENEZUELA No. 412 COL. San Salvador ISan Salvador |271-6017 |Envasadora
SAIRY IVETTE FERROCARRIL. S.S. local
47 ARTEAGA DE MONGE
IAGUA ENVASADA INDUSTRIA LA CIMA, S.A. 4712 (CALLE PPAL. RES, LA CIMA II, SENDA 4 OTE. [San Salvador |San Salvador [273-3946 |Envasadora
48] [CIMAFRESH" DE C.V. BLOCK "U" No. 1 S.S. local
AGUA PURIFICADA INDUSTRIAS 5224 20 CALLE PTE. 2421, COL. 10 DE SEPTIEMBRE|San Salvador San Salvador [298-6906 |Envasadora
|JENVASADA “AGUA FINA" DIVERSIFICADAS DE local
IALIMENTOS. SA. DEC.V.
a9) (IDA. SA. DECV.)
5{4 IAGUA ENVASADA “TROPICO” |[INDUSTRIAS LACTEAS SAN 9456 ICALLE FRANCISCO MENDEZ # 361 BARRIO San Salvador iSan Salvador |2701320 Envasadora
JOSE S.A.DE.C.V. ISANTA ANITA, S.S. local




AGUA ENVASADA INHOSPI, S.A. DE C.V. 18383 |112 CALLE PTE E/82 Y 202 AV. SUR Mo. 33 |San Salvador ISan Salvador [2414-1032 |Envasadora

51 'INHOSPI-"BEBE” 4509 STA. ANA local
IAGUA NATURAL "ALPINA™ IINVERSIONES VIDA, S.A. 2988 ICALLE ANTIGUA A SAN MARCOS No. 2000, |San Salvador San Salvador [270-8444 |Envasadora

52| 'ALPINITA" DE C.V. ISAN SALVADOR local
53' IAGUA NATURAL DE (OMNILIFE EL SALVADOR, 12294 Av.Dr.Emilio Alvarez y Pje. Dr. Dimas Funes |San Salvador San Salvador [2744868 Envasadora

IMANANTIAL, BLU IS.A. DE C.V. HartmanNo. 124 Esquina,Col. Médica, local
AGUA ENVASADA DE LA PLANTA DE TORREFACCION 9508 BOULEVAR DEL EJERCITO NACIONALKL. 7Y |Soyapangp San Salvador [277 35 77 |Envasadora

54 [FUENTE Y STREAM DE CAFE, S.A.DE.C.V. 12 AV SUR, SOYAPANGO, S.S. local
AGUA ENVASADA PRODUCTOS DE CARNE 18939 [4A. CALLE PTE, Y AV, 14 DE DICIEMBRE , Mejicanos San Salvador [225-2819 Envasadora

55| 'DELICIOSOS” DELICIOSOS, S.A. DE C.V. MEJICANOS local
SGI IAGUA ENVASADA (WILFREDO MOLINA 18101 AV. OLIMPICA N©°. 3422, ENTRE 65 Y 67 AV. |San Salvador San Salvador [2223-5429 |Envasadora

'NATURAGUA™ MENDOZA ISurR I local
IAGUA ENVASADA HAWAIIAN |[ENVASADORA DILACSA 5917 14 AV. SUR ENTRE 23 Y 25 CALLE PTE. No. |santa Ana Santa Ana 2440-2000 |Envasadora

JUAN 89, SANTA ANA local

57 CARLOS MENDOZA PORTILLO

IAGUA ~ SPRING™ MULTIAPLICACIONES, S.A. 5315 20 AV. NTE. Y CALLE 5 DE NOVIEMBRE No. [Santa Ana Santa Ana 225-5510 [Envasadora

58| DE C.V. 1111, S.A. local
59' IAGUA ENVASADA “ICEBER”™ |VIPARI S.A. DE C.V. 17944 [COL. SANTA MARTA 42 CALLE OTE. No. 2-18A [Sonsonate Sonsonate 2451-7010 |Envasadora

SONSONATE local
IAGUA NATURAL “PENA HIELERIA MUNGUIA 15871 KM. 111 1/2 CARRETERA EL LITORAL, SALIDA |Usulutan Usulutan 662-0719 Envasadora

60 IFRESCA" A SAN MIGUEL,USULUTAN local
IAGUA ENVASADA "AQUA REINA DELMI ARGUETA 20180 ICALLE NORBERTOCRUZ, AV. MORAZAN N°. 7 Ducuapa \Usulutan 2665-2462 |Envasadora

61 ZEN" VENTURA BO. DOLORES JUCUAPA, USULUTAN local
IAGUA NATURAL FOREMOST |AGUA FRESCA S.A. DE C.V. 9585 calle a Quezaltepeque Kil. 24 1/2 Quezaltepeque La Libertad 3104630 Envasadora

62 local
5' IAGUA PURIFICADA "SAN BON APPETIT, S.A. DE C.V. 8189 |Sacacoyo La Libertad 338-40-66 |Envasadora

6 JJORGE™ local
IAGUA SIEMPRE FRESCA ICESAR BAUDILIO 7495 Metapan |Santa Ana 229-86-57 |Envasadora

67 FIGUEROA SANDOVAL local
AGUA ENVASDA "H20 JUST |GRISOL S.A. DEC.V. 19260 JARD. DEL VOLCAN CALLE CHILTIUPAN Y AV, [Santa Tecla La Libertad 2289-5406 |Envasadora

ATER™ SAN ISIDRO POL. B 47, CDAD MERLIOT

PLANTOSA, SADEC.V.

local

IAGUA ENVASADA “"AGUA
g ICLARA Y LAS PILETAS™
IAGUA ENVASADA WATER IAMERICAN WATER SYSTEMS 5422 Desconocido
6 GROUP S.A. DEC.V.
IAGUA ENVASADA “ROCK BELLA GUADALUPE GARCIA 19227 Desconocido
3 OLA™ DE TREJO
66 IAGUA ENVASDA “CASCADIA" |CARLOS EDUARDO ONATE 19577 Desconocido
IAGUA ENVASADA “SOSA™ COMERCIAL SOSA 9393 Desconocido
USULUTAN
JAGUA ENVASADA “DABONI" |DANIEL BONILLA EUCEDA 7297 Desconocido

INVERSIONES DABONI S A.

lde C.V.




71 AGUA ENVASADA “UNI” EMPRESAS UNI, S.A. 5302 Desconocido
AGUA ENVASADA SUPRI ENVASADORA DE AGUA 9442 Desconocido
72} SUPRI DE FUENTES AMAYA
73 |AGUA ENVASADA “EL MOLINO" [ENVASADORA EL MOLINO 5446 Desconocido
74 AGUA ENVASADA “RIVER” GODOFREDO RIVAS 17748 Desconocido
AGUA PURIFICADA “AQUA  |HIDRICA CENTROAMERICANA 4416 Desconocido
76) NICE (AQUA NICE Y AQUA RICA)
AGUA ENVASADA LAGOTA |INDUSTRIA SUMMER 0828 Desconocido
77| FRIA"
AGUA ENVASADA “GLACIAL" |INDUSTRIAS GLACIAL, 9469 Desconocido
78 S.A.DE.CV.
80} AGUA ENVASADA “LA COLINA|JOSE DOMINGO ANAYA 7950 Desconocido
81 AGUA ENVASADA “WASSER" |JOSE HUMBERTO SERPAS 16553 Desconocido
AGUA ENVASADA NATURAL |LUIS DE JESUS MERINO 20547 Desconocido
82} "AUARTICA" GUARDADO
AGUA NATURAL MINERAL SIN|MARGAL, S.A. DE C.V. 11055 Desconocido
83 GAS “SPA”
AGUA MINERAL “PERRIER"  |PERRIER VITEL, FRANCIA 11108 Desconocido
85 OMNILIFE
87 AGUA ENVASADA “GEISER" |RAUL RAMIREZ 20236 Desconocido
AGUA PURIFICADA SALVADOR DE JESUS 4358 Desconocido
88| “NEBRASKA” MARTINEZ
AGUA ENVASADA “BELLA SR. JOSE OSCAR LOZANO 19451 Desconocido
FONT" CASTRO
89 “ENVASADORA BELLA FONT”




ANEXO No. 6: Empresas del Area Metropolitana de San Salvador

No. DE %
No. DE NOMBRE DE NOMBRE DE LA 4 ACTUACION EN EL
No. MARCAS MARCA EMPRESA REGISTRO DIRECCION MUNICIPIO DEPTO. TEL MERCADO LOCAL
SANITARIO
-AGUA
INDUSTRIAS LA 2997 ) 2231-6555
1 3 CRISTALNA | CONSTANCIA, S A. DE 2125 Avenida san san 800-8080 | Envasadora Local
-AGUA CRISTAL cV 3064 Independencia # 545 Salvador Salvador 2992-8080
-AGUA OASIS o
-AGUA PAK AQUAPAK S.A. DE 13 Calle Ote. No. 110 San San
2 2 -SPORT CHAM CcV. 4581 Pje. Sagrera, S.S. Salvador | Savador | 2224198 | EnvasadoraLocal
Finca Flor Blanca
-AGUA VIVA INDUSTRIAS DE LA " San 2282-0218
3 2 -DE LAROCA ROCA 4009 Calle a ) Mejicanos Salvador 29807867 Envasadora Local
Ayutuxtepeque, Meji.
4 1 PERABLANCA | AGROVAL,SADE 5837 san san 22706066 |  Envasadora Local
C.V. Salvador Salvador
A e Final 27 Av, Sur No.
-AGUA SAN 1023, Col San San
5 1 MARCOS GLADIS ROXANA 20166 Cucumacavan San Salvador Salvador 2275-6951 Envasadora Local
HASBUN GATTA DE sal agilor
ARRIAZA v
5Av. Nte. y 41 Calle
-AGUA AGUA LIBERTAD S.A. San San
6 1 LIBERTAD DECV. 18873 Pte, No. 536 Bo. Salvador Salvador 2225-6568 Envasadora Local
Belen S.S.
Col. San Antonio,
-AGUA AKUA Calle Atlantida No. San San
7 1 SPEED AKUA-SPEED 13302 1204, Bo. Santa Salvador Salvador 2242-0649 Envasadora Local
Anita, S.S.
Km. 24.5 Blvd. Oscar
8 1 -AQUA PURA AQUAPURA, .A DE 3259 A. Romero, entrada a San San Envasadora Local
[OAY Salvador Salvador
Quezaltep.
Carretera Litoral Km. San San
9 1 -AQUAROCA AQUAROCA 13618 39 DesvioJayuca, San 2270-7013 Envasadora Local
) Salvador Salvador
Luis Talpa
Pasaje Santa Luisa
< BURGOS SURIANO Pasaje Santa Luisa # San San
10 1 -LA MONTANA SADECY. 4254 1027 Col. Sta Salvador Salvador 2222-1645 Envasadora Local
Cristina, Brr. Sta Anita
1 1 -FONTE FINA CLOVISA DE C.V 15703 Av. La RevoluciGn No. San San 22529402 |  Envasadora Local
o 171, Col. San Benito Salvador Salvador asadora Loca
10? Avenida Sur # San San
12 1 -CONCHAGUA COMERCIAL REG 14498 1841, Col. América a a 2280-1923 Envasadora Local
. Salvador Salvador
Bo. San Jacinto S.S.
Primera Calle Pte. No.
DANUBIO, S.A. DE 2904 Condominio San San
13 1 -DANUBIO CV. 4578 Montemaria Edif. B Salvador Salvador 2261-1809 Envasadora Local
Nivel No. 1 S.S
5 Av. Norte Bo. Belen San San
14 1 -DELY DELY, S.A.DEC.V. 5904 No. 223955 Salvador Salvador 2225-9834 Envasadora Local
Urb. Jardines de
15 1 -ECOPURA ECOPURA, S.A DE 18219 Guadalupe Av. Rio San San 22432120 |  Envasadora Local
(A Salvador Salvador
Amazonas No. 9, S.S
ENVASADOR ENDELI
. GRUPO HERNANDEZ Km. 4 % Carretera a San San
16 1 -PIGUINITO ASOCIADOS, S.A DE 12806 San Marcos S.S Salvador Salvador 2213-0668 Envasadora Local
C.V.
ENVASADORA
Blvd. Venezuela No.
PALMERA SAIRY ) San San
17 1 -PALMERA IVETTE ARTEAGA DE 17276 412 CoISFgrrocamI Salvador Salvador 2271-6017 Envasadora Local
MONGE '
Calle Principal.
INDISTRIA LA CIMA, Residencial La Cima San San
18 L “CIMAFRESH SADECV 4an2 Il, Senda 4 OteBlouk Salvador Salvador 2273-3346 Envasadora Local
“U"No. 18.S.
INDUSTRIA
20 Calle pte. 2421
DIVERSIFICADAS DE ' San San
19 1 -AGUA FINA ALIMENTOS S.A DE 5224 Col.. 10 de Salvador Salvador 2298-6906 Envasadora Local
CV. Septiembre.
INDUSTRIAS Calle Francisco San San
20 1 -TROPICO LACTEAS SAN JOSE 9456 Méndez #361 Barrio Salvaa dor Salvaa dor 2270-1320 Envasadora Local
SADECV Santa Anita. S.S.
Calle Antigua a San
-ALPINA INVEERSIONES VIDA, San San
21 2 ALPINITA SA DECV. 2986 Marcos No. 2000, Salvador Salvador 2270-8444 Envasadora Local

S.S.




Av. Dr. Emilio Alvarez
OMNILIFE EL y Pje. Dr. Dimas San San
22 1 -BLU SALVADOR, S.ADE 12294 Funes Hartmand No. 2274-4868 Envasadora Local
) Salvador Salvador
(A 124 Esquina, Col.
Médica.
PLANTA DE Boulevard del Ejercito
23 1 'DE "SATFF{ngE TORREFACCION DE 9508 Nacional Km. 7y 12 | Soyapango Saﬁlzr:ior 277.3577 | Envasadora Local
CAFE, SADE C.V. Av. Sur, Soyapango.
PRODUCTOS DE 42 Calle Pte. Y Av. 14 San
24 1 DELICIOSOS CARNE DELICIOSOS, 18939 de Diciembre, Mejicanos 2225-2819 Envasadora Local
- Salvador
S.AA.DEC.V. Mejicanos
Av. Olimpica No.
WILFREDO MOLINA San San
25 1 NATURAGUA MENDOZA 19101 3422, l:ctnSEUGrS y 67 Salvador Salvador 2223-5429 Envasadora Local
Jardines del Volcan
H20 JUST Calle Chiltiupan y Av. La
26 1 WATER GRISOLS.A.DEC.V. 19260 San Isidro Pol, B 47, Santa Tecla Libertad 2289-5406 Envasadora Local
Ciudad Merliot
Final 11 Av. Sury
Carretera al Puerto de La
27 1 -ECOWATER M.G. Y ASOCIADOS 12902 La Libertad, Col, Utiia Santa Tecla Libertad 2275-6037 Envasadora Local
No. 5, Nueva S.S
NESTLE EL Km. 11 Carretera al .
28 1 “NESTLE SALVADOR, S A. DE 21129 Puerto de La Libertad, | A"i940 La 2288-8400 |  Envasadora Local
PUREZA VITAL ) . Cuscatlan Libertad
C.V. Antiguo Cuscatlan
Residencial Jardines
29 1 ALOHA ABEDECA SADE C.V. 18944 deLalibertad, Calle | g,y oqy | L8 2287-0525 Importada
Comasagua No. 19, Libertad
Nueva San Salvador
DISTRIBUIDORA Urb. Industrial Plan de Antiguo la
30 1 EVIAN NACIONAL, S.A. DE 5940 la Laguna, A’nt|guo Cuscatlén Libertad 2243-0188 Importada
C.V. Cuscatlan.
INDUSTRIA Col. Palmira 1 calle El
31 1 PRIMAVERAL ENVASADORA DE 26254 Roble N° 13 “A” Mejicanos Mejicanos 2282-8440 Envasadora local
AGUA Mejicanos, S.S
AGUA Km 27 y medio,
NATURAL ANDALUCIA, S.A DE carretera Santa Ana, ) La
32 1 ENVASADA cV 4467 Calle la Arenera, La La Libertad Libertad 2263-8529 Envasadora local
“Kastle Pure” Libertad

Fuente: Elaborado por el Equipo de Tesis, a partir de los datos obtenidos en el Registro de Alimentos y Bebidas del Ministerio de Salud Publica y

Asistencia Social (MSPAS)




ANEXO No. 7: Area Metropolitana de San Salvador
Mapa del Area Metropolitana de San Salvador en el Contexto de El Salvador
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ANEXO No. 8: Poblacion del Area Metropolitana de San Salvador

POBLACION TOTAL DEL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR POR LUGAR DE RESIDENCIA Y SEXO.
CENSO 2007.
No Municipio Departamento Boblaion
P P Total Hombres Mujeres
1 Antiguo Cuscatlan La Libertad 33,698 15,276 18,422
2 Apopa San Salvador 131,286 61,172 70,114
3 Ayutuxtepeque San Salvador 34,710 17,076 17,634
4 Cuscatancingo San Salvador 66,400 30,782 35,618
5 Delgado San Salvador 120,200 56,297 63,903
6 llopango San Salvador 103,862 47,726 56,136
7 Mejicanos San Salvador 140,751 64,509 76,242
8 Nejapa San Salvador 29,458 14,290 15,168
9 San Marcos San Salvador 63,209 29,617 33,592
10 San Martin San Salvador 72,758 34,050 38,708
11 San Salvador San Salvador 316,090 144217 171,873
12 Santa Tecla La Libertad 121,908 55,780 66,128
13 Soyapango San Salvador 241,403 111,234 130,169
14 Tonacatepeque San Salvador 90,896 42,778 48,118
TOTAL 1,566,629 de habitantes
Fuente: Censo de Poblacion 2007 Direccion General de Estadisticas y Censos de El Salvador (DIGESTYC)
ANEXO No. 9: Empresa Encuestadas del Area Metropolitana de San Salvador
. A . Marcas Nombre del Cargo que
No Nombre de la empresa Direccion teléfono Registro Registrada Encuestado desempefia
Industria Envasadora de Col. Paimira 1 calle El e Primaveral Lic. Francisco
1 J Roble No. 13-A, 2282-8440 26254 Los Pi I‘nteriano Duefio de la Empresa
9 Mejicanos S.S. *Los Finares
" Calle Francisco . Jefa de Control de
Industrias Lacteas San . 2200-8777 - Ing. Farah Alabi .
2 José SA de CV. Mgnendez NO.‘ 361 2900-8773 9456 o Tropico Hemandez Calidad y desarrollo
Barrio Santa Anita S.S. de nuevos productos
13 Calle Ote. No. 110 o Agua Pak . T
3 Aquapak S.A. De C.V. Pje. Sagrera, S.S. 22224193 4581 « SportCham Daniel Castro | Agente de Distribucion
Envasadora Palmera Sairy | Blvd. Venezuela No. 412 Carmen Elena .
4 Ivette Arteaga De Monge Col Ferrocarril S.S 22116017 17276 *Palmera Trejo Secretaria
Km 27 y medio, carretera “ " .
5 | Andalucia, SAdeCV SantaAna, Calela | 22638620 | 4do7 | faslePuret | Panca de Secretaria
Arenera, La Libertad *Agua hnelada 9
a
6 DELY, SAde C.. e e oo | 22259834 | 5904 «DELY Jorge Artiaga Jefe de ventas
Producto C.A. Elaborado 10 Avenida norte # 527
7 y Envasado en El Salvador frente a Parque 2102-4616 26349 e Dell'acqua Enrique Castillo | Encargado de ventas
por Juan Fernandez Centenario, S.S
8 | IndustiasdelaRoca | FycarlorSenca Callea | o8 0218 4009 *la Roca Julieta Lopez Secretaria
yutuxtepeque, Mejica. e la Hojita
Calle Principal.
Indistria La Cima, S.A de Residencial La Cima I, , .
9 cV Senda 4 OteBlouk ‘U 2273-3946 4712 o Cima Fresh Reina de Acosta Jefa de ventas
No.18S.S.
Agua Eivasada San Final 27 Av, Sur No. José Angel
10 Gladis Roxana Hasbun 1023, Col Cucumacayan 2275-6951 20166 ¢ San Marcos Acosta Agente de Distribucion
: San Salvador
Gatta De Arriaza

Fuente: Elaborada por Equipo de Tesis




ANEXO No. 10: Nombres de Tiendas Encuestadas del Area Metropolitana de San Salvador

No. Nombre de Tienda Municipio de ubicacion A." 0s d?
existencia
1 TIENDA VARIEDAD ANTIGUO CUSCATLAN 3
2 MINI TIENDA SIN ANTIGUO CUSCATLAN 10
3 TIENDA S/N ANTIGUO CUSCATLAN 3
4 TIENDA S/N ANTIGUO CUSCATLAN 5
5 TIENDA SIN ANTIGUO CUSCATLAN 15
6 TIENDA S-N ANTIGUO CUSCATLAN 15
7 TIENDA MELGAR ANTIGUO CUSCATLAN 20
8 TIENDA S/N ANTIGUO CUSCATLAN 1
9 TIENDA SN APOPA 20
10 TIENDA ROSSMERY APOPA 15
11 TIENDA S/N APOPA 6
12 TIENDA EL PROGRESO Y LIBRERIA APOPA 5
13 TIENDA S/N APOPA 15
14 DIVINA PROVIDENCIA APOPA 2
15 MINI TIENDA S/IN APOPA 5
16 TIENDA GLORIA APOPA 7
17 TIENDA ZOMETA APOPA 5
18 TIENDA DIOS ES AMOR APOPA 5
19 TIENDA SIN AYUTUXTEPEQUE 3
20 TIENDA GUADALUPANA AYUTUXTEPEQUE 7
21 TIENDA DE GOLOSINA SIN CUSCATANCINGO 8
22 TIENDA IDALIA CUSCATANCINGO 9
23 TIENDA EL ALMENDRO CUSCATANCINGO 3
24 TIENDA VARIEDADES CUSCATANCINGO 2
25 TIENDA SIN CUSCATANCINGO 1
26 TIENDA CATALINA CUSCATANCINGO 18
27 TIENDA ABIGAIL DELGADO 5
28 MINITIENDA DELGADO 10
29 TIENDA SN DELGADO 6
30 TIENDA SIN DELGADO 5
31 TIENDA JOSUE DELGADO 4
32 TIENDA MI PREFERIDA DELGADO 1
33 TIENDA SN DELGADO 6
34 TIENDA SAMUEL ILOPANGO 10
35 TIENDA S-N ILOPANGO 8
36 TIENDA SN ILOPANGO 7
37 TIENDA JERUSALEN ILOPANGO 11
38 MINI TIENDA ILOPANGO 9
39 TIENDA SN ILOPANGO 1
40 TIENDA YAMILET ILOPANGO 15
41 TIENDA SN ILOPANGO 9
42 TIENDA SN ILOPANGO 5
43 TIENDA SN MEJICANOS 3
44 TIENDA SIN MEJICANOS 3
45 TIENDA EMMANUEL MEJICANOS 9
46 TDA. SIN MEJICANOS 2
47 TIENDA SIN MEJICANOS 5
48 LOS PRIMOS MEJICANOS 9
49 TIENDA X MEJICANOS 4
50 TIENDA ANTONY MEJICANOS 2
51 TDA. SIN MEJICANOS 7
52 TIENDA JESSY NEJAPA 9
53 TIENDA KEVIN SAN MARCOS 10
54 TIENDA EL MOLINO SAN MARCOS 3
55 TIENDA S/N SAN MARCOS 6
56 TIENDA WIL SAN MARCOS 1
57 TIENDA S/N SAN MARTIN 10
58 TIENDA SN SAN MARTIN 20
59 TIENDA CARMEN SAN MARTIN 5
60 TIENDA S/N SAN MARTIN 2
61 TIENDA SIN SAN MARTIN 4
62 TIENDA ROCIO SAN MARTIN 6
63 TIENDA S-N SAN SALVADOR 2




64 TIENDA ABI SAN SALVADOR 4
65 TIENDA CRICIA SAN SALVADOR 5
66 COMERCIAL CLELIA SORAYA SAN SALVADOR 4
67 TIENDA ADA ARGENTINA SAN SALVADOR 7
68 TIENDA AVI SAN SALVADOR 6
69 TIENDA ADELA SAN SALVADOR 4
70 TIENDA SN SAN SALVADOR 4
4l ADELA CRUZ SAN SALVADOR 1
72 TIENDA SIN NOMBRE SAN SALVADOR 4
73 TIENDA EL GRANJERO SAN SALVADOR 7
74 TIENDA SAN MARTIN SAN SALVADOR 10
75 TIENDA SIN SAN SALVADOR 7
76 TDA. ADELITA SAN SALVADOR 4
7 TIENDA WENDY SAN SALVADOR 6
78 TIENDA ETHEL SAN SALVADOR 8
79 TDA. MIRTO SAN SALVADOR 7
80 TDA. LISBETH SAN SALVADOR 4
81 TIENDA SN SAN SALVADOR 7
82 TIENDA LINA SAN SALVADOR 4
83 TIENDA ANA VICTORIA SAN SALVADOR 6
84 TIENDA MARISOL SAN SALVADOR 13
85 TIENDA SIN SAN SALVADOR 4
86 TIENDA LUPITA SANTA TECLA 11
87 TIENDA PATY SANTA TECLA 4
88 TIENDA ORBE SANTA TECLA 7
89 TIENDA SIN SANTA TECLA 8
90 TIENDA SIN SANTA TECLA 14
9 TIENDA EL RINCONCITO SANTA TECLA 15
92 TIENDA ELI SOYAPANGO 18
93 TDA. ELISA SOYAPANGO 5
94 TIENDA SOYAPANGO 2
95 TIENDA SIN SOYAPANGO 4
96 TIENDA BENDICION SOYAPANGO 6
97 TDAVILLALTA SOYAPANGO 8
98 TIENDA MARISOL SOYAPANGO 4
99 TIENDA SANTA RITA SOYAPANGO 3
100 TIENDA RUTH Y SONIA SOYAPANGO 5
101 TIENDA SIN SOYAPANGO 18
102 TIENDA SAN ANTONIO SOYAPANGO 14
103 TIENDA KARLITA SOYAPANGO 25
104 TIENDA SIN SOYAPANGO 20
105 TIENDA SIN SOYAPANGO 14
106 TIENDA WILLIAN SOYAPANGO 5
107 TIENDA ADELA SOYAPANGO 2
108 TIENDA SIN SOYAPANGO 5
109 TIENDA ADELA SOYAPANGO 4
110 TIENDA SULMA SOYAPANGO 14
111 TIENDA SIN SOYAPANGO 20
112 TIENDA FLORCITA TONACATEPEQUE 15
113 TIENDA PATRICIA TONACATEPEQUE 8
114 TIENDA CAROLINA TONACATEPEQUE 7
115 TIENDA ADELA TONACATEPEQUE 1
116 TIENDA Y PUPUSERIA ADELITA TONACATEPEQUE 5

Fuente: Elaborada por Equipo de Tesis




ANEXO No. 11: Cuestionario Dirigido a Los Consumidores de Agua Purificada y Envasada del
Area Metropolitana de San Salvador.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA.

Universidad de El Salvador
CUESTIONARIO DIRIGIDO A CONSUMIDORES DE AGUA PURIFICADA Y ENVASADA:
“EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR”
INDICACIONES: EI presente cuestionario contiene dos clases de preguntas, abiertas y cerradas; para el caso de las primeras por
favor contestar acorde a su criterio y para el caso de las segundas identificar los elementos que considere convenientes.
I DATOS GENERALES
1. Municipio donde vive:
2. Género: Femenino [] Masculino []
3. Edad:

[J De 16-25 afios [ De 36-45 afios [J De 56 améas afios
[J De 26-35 afios [J De 46-55 afios
4.  Estado Civil:
[J Soltero/a [ Divorciado/a [CJAcompariado/a
[] Casado/a [J Viudo/a
5. Ocupacion:
Estudiante/a
[0 Trabajador/a
[0 Amolade Casa
[J Oftros Especifique:
6. Estudios Realizados:
[J Educacion Basica
[J Bachillerato
[J  Universitario
[J Técnico
[J Oftros Especifique:
7. Ingresos Familiares mensuales:
O] $150-$300 ] $601-$900
] $301-$450 ] $901 - $1,200
OO0 $451-600 O $1,201amas
8. Numero de miembros del grupo familiar;
IIl. ESPECIFICOS
1. ;Consume agua purificada y envasada?
Si
No [] Porque:

(Si su Respuesta es “No” conteste la siguiente pregunta; si es “Si” pasar a la No. 3)

2. ;Le gustaria consumir agua purificada y envasada?

Si[] No [[](Muchas Gracias)
3. ¢ Qué cantidad de agua Consume al dia?
[ Menos de 1 litro [ 3ad4litros
O 1a2litros [0 4amaslitros
4.  ;Tiene una Marca Preferida de Agua Purificada y Envasada?
si] No [
5. ;Cualeslamarca de agua purificada y envasada que consume?(Contestar si respondié “si” a la pregunta anterior)
[ Cristal [1 AguaPak
] Alpina [J AguaPura

[] La Roca [ Otros  Especifique:
[1 Oasis



6.

¢ Cudles son los factores que usted toma en cuenta al momento de adquirir agua purificada y envasada?

] Precio [J  Lugar de procedencia
] Sabor [J  Composicién quimica
0 Marca [0 Capacidad del envase
[0 Ccalidad [0 Publicidad y Promociones
[0 Presentacion [0 Oftros Especifique:
7. ¢Cual es la presentacion de agua purificada y envasada que consume con mas frecuencia?
[] Bolsa [ Garrafén
[J Botella 172 litro [0 Otros Especifique:
[1 Botella 1litro
8. ¢ Cual es la frecuencia de Compra Semanal de agua Purificada y envasada?
Presentacion 1 vez 2veces | 3veces 4veces | 5veces | De 6amas veces
Bolsa Ll Ll Ll Ll Ll L]
Botella 1/2 litro 1 1 1 1 1 ]
Botella 1 litro ] ] ] ] ] ]
Garrafon [] [] [] [] [] []
Otros [] [] [] [] [] [ ]
9. ;Ddénde Compra agua purificada y envasada?
Presentacion Tiendas R:::::?dnor Supermercados An:ﬁn;a:tes Otros Especifique
Bolsa L] [l [l [l L]
Botella 1/2 litro ] L] L] L] ]
Botella 1 litro [l | | | [l
Garrafén ] ] ] ] ]
Otros [ ] [ ] [ ] [ ] [ ]
10. ;Qué precio paga por el agua purificada y envasada que consume?
Presentacion Precio Minimo Precio Maximo
Bolsa $ $
Botella 1/2 litro $ $
Botella 1 litro $ $
Garrafon $ $
Otros $ $
11.  ;Recibe promociones por el consumo de agua purificada y envasada?
Si [ No ]
12. ;Cudl es el tipo de promocidn que recibe? (Contestar si respondid “si” a la pregunta anterior)
[ Canje de premios
[1 Productos adicionales
[1 Descuento
[1 Productos Promocionales
[1 Otros Especifique:
13. ¢Ha visto y escuchado publicidad a cerca de agua purificada y envasada?
Si [ No ]
14. ;En qué medio ha visto y escuchado publicidad a cerca de agua purificada y envasada?(Contestar si respondié “si” a la
pregunta anterior)
[0 Vvallas publicitarias a 1v
[] Afiches [l Volantes
[0 Radio [ Oftros  Especifique:
15. ;Como considera la demanda de agua purificada y envasada en las tiendas de esta zona?
(] Muyalta [l Baja
(] Ala (] Muybaja
[ Normal
16. ;Si usted fuera fabricante de agua purificada y envasada que acciones desarrollaria para mejorar la demanda?

MUCHAS GRACIAS POR LA COLABORACION



ANEXO No. 12: Cuestionario Dirigido a Las Tiendas Distribuidoras de Agua Purificada y

Envasada del Area Metropolitana de San Salvador.

oo

.’;)', UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
C L= FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
Universidad de £ Sahador ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA.

CUESTIONARIO DIRIGIDO A TIENDAS DISTRIBUIDORAS DE AGUA PURIFICADA' Y ENVASADA:
“EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR”

INDICACIONES: EI presente cuestionario contiene dos clases de preguntas, abiertas y cerradas; para el caso de las primeras por
favor contestar acorde a su criterio y para el caso de las segundas identificar los elementos que considere convenientes.

I DATOS GENERALES
1. Lugar del establecimiento:
2. Nombre de la tienda:
3. Tiempo de existencia de la tienda:

Il.  ESPECIFICOS
1. ¢Vende agua purificada y envasada?
Si
No [] Porque:

(Si su Respuesta es “No” conteste la siguiente pregunta; si es “Si” pasar a la No. 3)
2. ;Le gustaria Vender agua purificada y envasada?
Si[] No [](Muchas Gracias)

3. ¢Por qué vende agua purificada y envasada? (Contestar un Maximo de 2 opciones)
[] Por el Margen de Ganancia [ Por exigencias del vendedor
[1 Porla Demanda de Consumidores [] Otros
[] Ayuda a Vender otros Productos Especifique:

4. ;Qué presentacion de agua purificada y envasada distribuye?
[] Bolsa
(] Botella de Y litro
(] Botella de Y litro

[0 Garrafon
[J Oftros Especifique:
5.  ¢Cuantas veces a la Semana Compra Agua Purificada y Envasada?
Presentacion 1vez 2veces | 3veces De 4 a mas veces
Bolsa ] L] L] [l
Botella de ¥ litro ] ] ] ]
Botella de 1 litro [] [] [ ] [ ]
Garrafon [ ] [] [ ] [ |
Otros ] [] [] ]
6. ;Qué cantidad de Agua Purificada y Envasada Vende a la Semana?
Presentacion Cantidad
No. Fardos de Bolsas
No. Docenas de Botella de . litro
No. Docenas de Botella de 1 litro
No. Unidades de Garrafones
Otros
7. ¢Aqué precio vende el agua purificada y envasada?
Presentacion Precio Minimo Precio Maximo
Bolsa

Botella de ¥ litro
Botella de 1 litro
Garrafén

Otros

AR | (n|en
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8.

9.

10.

1.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

¢ Tiene una Marca Preferida de Agua Purificada y Envasada?

Si(] No (]
¢ Cudles son las marcas de agua purificada y envasada que vende?
[] Cristal [ Agua Pak
[] Alpina [l AguaPura
[0 La Roca ] Otros Especifique:
[] Oasis
¢Cémo califica la demanda de las siguientes marcas de agua purificada y envasada?
Marca Baja Normal Alta
Cristal ] Ll L]
Alpina ] 0l Ll
LaRoca L] L] L]
Oasis [ ] [ ] [ ]
AquaPak [ ] [ ] []
Agua Pura [l U Ll
Eco Pura ] ] ]
La Fuente ] Ll L]
Kasstle Pure ] 0l Ll

¢ Qué factores toman los Clientes en cuenta al momento de comprar agua purificada y envasada? (Contestar un Maximo
de 3 opciones)

[0 Precio []  Lugar de procedencia
[] Sabor ] Composicion quimica
O] Marca [ Capacidad del envase
] Calidad [J Publicidad y Promociones
[0 Presentacion [] Otros Especifique:

¢ Cémo considera el nivel de Distribucion de sus Proveedores de agua purificada y envasada?
[] Excelente [] Buena
[] Regular ] Mala

¢ Recibe promociones por la compra de agua purificada y envasada?

si [ No [
¢ Cual es el tipo de promocién que recibe? (contestar solo si respondi6 “si” a la pregunta anterior)
Canje de premios [ Productos Promocionales

[1 Productos adicionales [1 Otros Especifique:

[0 Descuento
¢ Ha visto y escuchado publicidad a cerca de agua purificada y envasada?

si No (]
¢ En qué medio ha visto y escuchado publicidad a cerca de agua purificada y envasada? (contestar solo si respondio6 “si”
a la pregunta anterior)
[0 Vvallas publicitarias

[J Pintado de tiendas [0 Posters
[0 Radio [0  Volantes
O 1v [0 Otros
[J Afiches Especifique:
¢, Coémo considera la demanda de agua purificada y envasada en las tiendas de esta zona?
0 Muyalta ] Baja
] Ala [J Muybaja
[0 Normal

¢ Si usted fuera fabricante de agua purificada y envasada que acciones desarrollaria para mejorar la demanda?

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO No. 13: Cuestionario Dirigido a Las Ventas Ambulantes Distribuidoras de Agua

Purificada y Envasada del Area Metropolitana de San Salvador.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
Universitad de E1 Satvador ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA.

CUESTIONARIO DIRIGIDO A VENTAS AMBULANTES DE AGUA PURIFICADA'Y ENVASADA:
“EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR”

INDICACIONES: El presente cuestionario contiene dos clases de preguntas, abiertas y cerradas; para el caso de las primeras por
favor contestar acorde a su criterio y para el caso de las segundas identificar los elementos que considere convenientes.

|. DATOS GENERALES
1. Municipio donde labora:

2. Género: Femenino [] Masculino []
3. Cuanto tiempo tiene de vender agua purificada y envasada
4. Otros Productos que Vende

[] Solo agua [ Jugos
[J Boquitas [J Gaseosas
[J Dulces [J Refrescos
[J Chicles [J Otros Especifique:
[ Galletas
IIl. ESPECIFICOS
1. ¢Cudles son las marcas de agua purificada y envasada que vende?
Cristal [ Agua Pak
] Alpina [J Agua Pura
[] La Roca O Otros  Especifique:
[1 Oasis
2. ;Qué presentacion de agua purificada y envasada vende?
[ Bolsa
[] Botella de % litro
[ Botellade 1 litro
[ Otros Especifique:
3. ;Qué marcas de agua purificada y envasada considera de mayor demanda?
" Botella Botellla
Presentacion Bolsa de de 1 litro Otros
Marca litro
Cristal ] ] ] ]
Alpina ] [l Ll Ll
La Roca ] ] ] ]
QOasis ] ] ] ]
AquaPak [ ] [ ] [ | [ ]
Aqua Pura [] [] [] []
Eco Pura [] [] [] []
La Fuente L] Ll U Ll
Kasstle Pure [ [l Ll Ll
Primaveral ] ] ] ]
Otros [ L] Ll Ll
4. ;Cuantas veces a la Semana Compra Agua Purificada y Envasada?
Presentacion De 1a2 Veces De 3 a4 Veces De 5a 6 Veces 7 amas Veces

Bolsa
Botella de % litro
Botella de 1 litro
Otros

I
I
I
I




5. ¢ Qué cantidad agua purificada y envasada compra cada vez que lo hace?
Presentacion Cantidad

No. Fardos de Bolsas

No. Docenas de Botella de %, litro

No. Docenas de Botella de 1 litro

Otros

6. ;A qué precio compra el agua purificada y envasada?
Presentacion Precio Minimo Precio Maximo

Fardos de Bolsas

La Docenas de Botella de ¥ litro

La Docenas de Botella de 1 litro

Otros

PR |en|en
PR |er|er

7. ¢Quien le distribuye los productos de agua purificada y envasada?
. Camion - e
Presentacion Repartidor Supermercados Depésitos Otros Especifique

Bolsa
Botella de . litro
Botella de 1 litro

Otros

8.  ;Silarespuesta de la anterior pregunta fue Camion Repartidor cuantas veces a la semana lo/a visitan?

Presentacion 1vez 2 veces 3 veces De 4 a mas veces
Bolsa ] [l [l Ll
Botella de 1/2 litro ] ] ] ]
Botella de 1 litro
Otros L] L] L] L]
9. ;Recibe promociones por la compra de agua purificada y envasada?
Si [ No ]
10. ;Cudl es el tipo de promocion que recibe? (contestar solo si respondié “si” a la pregunta anterior)
] Canje de premios [J  Productos Promocionales
[1 Productos adicionales [] Otros
[1 Descuento
Especifique:
11.  ;Como considera la demanda de agua purificada y envasada de esta zona?
[ Muyalta [l Baja
] Ala (] Muybaja
[ Normal

12. ;Si usted fuera fabricante de agua purificada y envasada que acciones desarrollaria para mejorar la demanda?

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO No. 14: Guia de Preguntas Dirigida a Los Micros y Pequefios Empresarios Dedicados
a La Industria de Agua Purificada y Envasada del Area Metropolitana de San Salvador.
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECON()MICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA.

Universidad de El Salvador
Hacia la ibertad por 1a cultura

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS EMPRESARIOS DE LAS MICRO Y PEQUENA EMPRESA DEDICADA A LA
INDUSTRIA DE AGUA PURIFICADA Y ENVASADA:
“EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR”

INTRODUCCION: Somos estudiantes de la Universidad de El Salvador de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la
Carrera de Administracion de Empresas, Realizando la Investigacion de Campo acerca de la Industria de Agua
Purificada y Envasada con el fin de elaborar nuestro trabajo de graduacion. De ante mano muchas gracias por la
colaboracion.

NOMBRES DE LA EMPRESA:
DIRECCION:

CARGO QUE DESEMPENA:
NOMBRE DEL ENTREVISTADO:

1. Hablenos de su experiencia en la produccion y distribucion de agua purificada y envasada en su empresa.

2. ;Como considera la competencia en la industria de agua purificada?

3. ;Cuéles son las perspectivas de crecimiento de la industria?

4. ;Cuales son los factores que a su juicio toman en cuenta todos los distribuidores y consumidores para comprar

agua purificada y envasada?

5. ¢ Cuales son los factores claves de éxito que considera importante en este negocio?

6. ¢ Qué recomendaciones haria al sector para potenciar la demanda de agua purificada y envasada?



ANEXO No. 15: Formato de Comprobante de Ingresos

. Fndustria o AAliemitnas y Bebides
‘ New York. Icee

Comprobante de Ingreso
™ 4} ‘Ponemos en tus manos [0s beneficios de un
, j Alimento- Sano-y Nudvitivo: No:
Luis Fermin Helena Jovel
San Salvador, El Salvador, C.A. TEL. 2222-2222

Lugar y Fecha:
Recibi de: Monto:
En Concepto de: s
Valor e Letras:
Recibido en: Efectivo [ | Cheque [| No de Cheque:
Banco:

Nombre y Firma del Empleado

Firma y Sello del Propietario

ANEXO No. 16: Formato de Comprobante de Egresos

S Mmﬂé AAliemitnes y Bobides
A NewYork Jcee

Comprobante de Egreso
‘, Ponemos en tus manos [0S beneficios de un
j Alimento-Sano-y Nudritivo No:
Luis Fermin Helena Jovel
San Salvadar, El Salvador, C.A. TEL 2222-2222
Lugar y Fecha:
Entrege a: Monto:
En Concepto de: s
Valor e Letras:
Entregado en: Efectivo [_| Cheque [_] No de Cheque:
Banco:

Nombre y Firma del Empleado

Firma y Sello del Propietario




ANEXO No. 17: Formato de Facturas de Consumidor Final

Luis Fermin Helena Jovel

Godustrio e v ¥lbomtnas gy Bobiddos
New 1jark Icee

. Ponemos en tus manos |os beneficios de un
7 Alimento-Sano-y Nutvitivo-

San Salvadar, El Salvadaor, C.A. TEL. 2222-2227

Factura
No. 0000
NIT.:000-000000-000-0
N.R.C.: 000000-0

Autorizado por Imprenta No. 0000

Fecha:
Cliente: DUI:
Direccion: NIT:
Venta a Cuenta de:
CANT. DESCRIPCION PRECIO |VENTASNO| VENTAS VENTAS
UNITARIO | SUJETAS | EXENTAS GRAVADAS
SON: SUMAS
(-)JIVA RETENIDO
En operaciones mayores de $200 llenar los datos siguientes: SUB-TOTAL
ENTREGO RECIBIO VENTAS NO SUJETAS
NOMBRE NOMBRE VENTAS EXENTAS
DuI DuI VENTA TOTAL
FIRMA FIRMA




ANEXO No. 18: Formato de Comprobante de Crédito Fiscal

New 1197' k. Icee COMPROBANTE DE CREDITO FISCAL
Ponemos en tus manos |0s beneficios de un No. 0000
Alimento Sano y Nutritivo NIT. :000-000000-000-0
N.R.C.: 000000-0

Luis Fermin Helena Jovel -
Autorizado por imprenta No. 0000

San Salvador, El Salvador, CA.TEL 2222-2227

Sefores: [Fecha:
Direccién: Registro No.:
Giro:
Municpio: INIT:
Departamento: Forma de Pago:
CONCEPTO SERVICIOS EXENTOS SERVICIOS AFECTOS
SUMA $
SON: [ 13%
POR CADA ATRASO DE PAGO O FACTURA VENCIDA SE CANCELARA EL 3% DE INTERES SUB-TOTAL
MENSUAL
VENTA EXENTAS
VENTA TOTAL US$
RECIBO POR: [ENTREGADO POR:
NOMBRE: NOMBRE:
DuI: DuI:
FIRMA: FIRMA:
)
Registro: ORGINAL-CLIENTE
DUPLICADO-CLENTE

THERLADU-LUEN
CUATRIPLICADO-CONTABILIDAD

ANEXO No. 19: Formato de Nota de Debito

New 1j(77' k. Icee NOTA DE DEBITO

Poremos er tus mahos |0s berefiCios de unr No. 0000
Alimento-Sano-y Nubyitivo- NIT.:000-000000-000-0
Luis Fermin Helena Jovel N"_"C':
Autorizado por Imprenta No. 0000
San Salvador, El Salvador, C.A. TEL. 22222222
Jr=cha:
Registro No.:
(Giro:
NIT:
Forma de Pago:
CONCEPTO SERVICIOS EXENTOS SERVICIOS AFECTOS
SUMA S
SON: 13%
POR CADA ATRASO DE PAGO O FACTURA VENCIDA SE CANCELARA EL 3% DE INTERES SUB-TOTAL|
MENSUAL
VENTA EXENTAS
VENTA TOTAL USS
RECIBO POR: ENTREGADO POR:
NOMBRE: NOMBRE:
DU DUI:
FIRMA: FIRMA:
Mmpresm Autorizada
Registro: ORIGINAL-OLENTE
LA AUU-LUEN |

IHIFRLALU-UUENT E
CUATRIPLICADD-CONTABILIDAD




ANEXO No. 20: Formato de Nota de Crédito

Fnduitria Lo 7 bbomtnne y Bobides
N&W Uﬂk ICB& NOTA DE CREDITO
‘Ponenos en tus manos 105 beneficCios de un No. 000D
Alimento-Sano-y Nulritivo- NIT.:000-000000-000-0
Luis Fermin Helena Jovel NRC;“I e
San Salvador, El Salvador, CA. TEL. 2222-2222
[Seores: Fecha:
Direcdén: Registro No.:
Giro:
Munidpio: NIT:
[l)epammm: orma de Pago:
CONCEPTO SERVICIOS EXENTOS SERVICIOS AFECTOS
SUMA $
SON: | 13%
SUB-TOTAL|
VENTA EXENTAS
VENTA TOTAL USS$
[RECIBG POR: JENTREGADO POR:
INOMBRE: NOMBRE:
DUL: DUL:
FIRMA: HRMA:
Impresa Autorizada
Regiane ORIGIHAL-CLENTE
DUPLICADG-CLIENTE
TRIFICADC-CLENTE
CUATRIFUCADG- CONTABRIDAD

ANEXO No. 21: Formato de Cuentas por Pagar

7 New York. Icee

~,

4; ‘Ponemos en tus manos los beneficios de un
; Alimento-Sano-y Nutritivo-
= N /\/ Luis Fermin Helena Jovel

San Salvador, El Salvador, CA.TEL. 2222-2222

Cuentas por Pagar No.

Lugar y Fecha:
Nombre de Poveedor: Monto:
En Concepto de: s
Valor e Letras:

Fecha de pago:

El pago se hara en: Efectivo | - Cheque —

Cheque No.:

Banco:

Nombre y Firma del Empleado Firma y Sello del Propietario




ANEXO No. 22: Formato de Cuentas por Cobrar

Gondustria do 7 liemitnos y Bobidas
New York. Icee

‘Ponemos enh tus manos 10s beneficios de un
Alimento- Sano-y Nulritivo-
Luis Fermin Helena Jovel
San Salvador, El Salvador, C.A. TEL 2222-2222

Cuentas por Cobrar No.

Lugar y Fecha:

Nombre de Deudor: Monto:

En Concepto de:
Valor e Letras:

Fecha de Cobro:
El cobro se haraen:  Efectivo ] Cheque ]

Cheque No.:

Banco:

Nombre y Firma del Empleado Firma y Sello del Propietario




ANEXO No. 23: Diseio de Pagina Web

= |3 hitp:/Swwewindustrianewyokicee.com

Industrias de Alimentos y Bebidas

%

New York Icee

Pigina principal Ponemos en tus manos los beneficios de un alimento sano y nutritivo...

Acerca de nosotros

Info. de

Agua pura de fuente natural
Lista de productos

El agua es Salud...

Lista de servricios

Calendario

Lista de proyectos

Lista de empleados

Yinculos

Agua envasada 100% pura

ANEXO No. 24: Correo Electronico

E ® Hola: New York kcee - | Salir | Opciones ~ | Consulta tu Correo en la Barra Y!

YaHoO!ImaiL

NOVEDADES BANDEJA DE ENTRAI CONTACTOS

0 MENSAJES NO LEIDOS IR A BANDEJA DE EHTRADA » &
No tienes ningdn mensaje no leido.
2 Bandeja de entrada (A
Borradores HOY
Enviados HOTICIAS =~ FINANZAS OMG! TEHDENCIAS  DEPORTES
L¥ Spam a Rajoy y Rubalcaba se ven hoy por primera vez en Moncloa
T Papelera T
El Gobierna ve urgente |as renovaciones del TC, el Tribunal de Cuentas, RTVE y &l
+ Carpetas + Defensor del Pueblo, pero &l PSOE no tiens prisa

~ Contactos conectados

¥ Amigos de Facebook N
= Manos Limpias pide imputar a |a Infanta Cristina
A » Montes Neiro sale de la carcel después de 36 afios
* Rajoy: "Las reformas no tendrdn efectos a corto plazo”
v Aplicaciones %« M3s de 350 muertos en un incendio en una cércel de Honduras
+# Adjuntar Archivas Gra. « Sarkozy anunciard esta noche su candidatura en televisidn
Bloc de notas Was noticias »

f_lj Calendario
& Editar fotos

@ Mis redes sociales

Papeleria




ANEXO No. 25: Cuenta de Usuario de Facebook

1
I/w,facebook.com«‘prcfile.php?ld:100003313973591

-

[';' ~ yahoo

Buscar

PN

&} Fiji Agua Envasada = Buscaramigos Inicio v

¢A quién de padre no le
gusta ver a sus hijos en su
"Regreso a Clases” ?
Participa en nuestra nueva
promocion

comunidad virtual,

tienda, oficina,punto de
encuentro, intercambio de
ideas.COMO EN LOS
VIEJOS TIEMPOS;PERO EN
TIEMPOS
MODERNOS...(nete

o) Me gusta* A 3.568 personas les gusta esto.

BlackBerry Store

e

Andy Diaz
*" 4 amigos en comun

I risty valencia

Fiji Agua Envasada cambié su foto de portada.

Liberaciones $15 Skins
e ( Cuero Carcasas
Fiji Agua Envasada | Actualizar informacién ~ Registro de actividad % ~ | Protectores + de 400
opciones para escoger
sl Zona Rosa San Salvador
M Nadd el 1de enero de 1990 4 [ﬁ’ 7. nudl |
J" Hombre 4 = [3v]
@ Agregar donde trabajas T | [2-]
 Agregar tu escuela B ~
Informadién Amigos 7 Fotos Mapa Me gusta 1
[=) Estado Foto  [{]] Acontecimiento importante s | Amigos Ver todos
£Qué estas nensanda? Marili Guardado

5 amigos en comun

Lizzy Cruz

ANEXO No. 26: Pagina de la Empresa en Facebook

Iages_v"Fiji-Agua-Envasada-EI-SaIvador,"3219669945208223

facebook riscar Q

% | Fiji Agua Envasada, El Salva... Biografia ¥ Ahora ¥ Lo més destacado ¥

Informacion
= Estado [3] Foto & Pregunta [l Evento decisivo
Essribs algg.

13 de febrero &

FEy Fiji Agua Envasada, El Salvador

La mejor agua purifica es FIJI de Industria NEW YORK ICEE

1 Panel de administracién

l Ahora

Me gusta




ANEXO No. 27: Diseiio de Anuncio de Prensa

25%de
descuentos
encompras
por mayor

Tel.: 503 2222-2222

Salvador, El Salvador.

www.aguafiji.com

Direccion: Reparto Valle
Nuevo No. 1, Block “B”
Casa No. 14. Tlopango, San

Te ofrecemos agua
100% natural.

Tratada con los mas
modernos sistemas de
purificacién, Rayos ultravio-
leta y ozono dandoles
100% de pureza y frescura.

Garantia total para la
Salud

%f Y

ANEXO No. 28: Disefio de Anuncio en Directorio Telefonico

INDUSTRIA
NEW YORK

Te ofrecemos agua
100% natural.

Tratada con los mas modernos
sistemas de purificacion. Rayos
ultravioleta y ozono dandoles
100% de pureza y frescura

Garantia total para la
Salud

AGUA PURIFICADA

Reparto Valle Nuevo No. 1, Block “B” Casa No. 14. liopango,

ICEE

Tel.: 503 2222-2222

San Salvador, El Salvador.

www.aguafiji.com

ANEXO No. 29: Guion de Cuia Comercial

FlJdil,
bajo

Agua purif
modernos

Venta
Visitanos
“B” Casa
2222

pPor
en Re
No. 14

Agua FI1JI

CUNA COMERCIAL

sistemas

de

100 %
de

icada Natural, Tratada

purificacion

mayor y menor a Domicilio
parto Valle Nuevo No. 1,

lIlopango o lIladamanos al

Industrias New York lcee




ANEXO No. 30: Diseiio de Banner

PRODUCTOS

-AGUA ENVASADA EN
PRESENTACION DE
BOLSA DE 500 ML
-AGUA ENVASADA EN
BOTELLA PET DE 500

.,' ‘

it 2

ANEXO No. 31: Diseio de Hoja Volante

Tel.: 503 2222-2222

Recibe 10% de descuento al

presentar esta volante El Reparto Valle Nuevo No. 1, Block *B°

Casa No. 14. llopango, San Salvador, EI

Agua 100% Natural

Tratada con los mas modemos sistemas de purificacién,
Rayos ultravioleta y ozono dandoles 100% de pureza y
frescura.

Te ofrecemos los mejores
precios del mercado, veny (Y
compruébalo. 0

Ventas por Menor y al Mayoreo

Ofrecemos presentacion de bolsa de 500 ml en
fardos de 25 y 30 unidades




ANEXO No. 32: Diseiio de Tarjeta de Presentacion

Teléfono: 5503-2222-2222
Fax: 503-2222-2222

Correo: fii_aguaenvasada@yahoo.com

Direccion: El Reparto Valle Nuevo
No. 1, Block "B” Casa No. 14,
llopango, San Salvador, El

Salvador.

Lic. Luis Fermin Helena Jovel

Gerente General

Ry

Ponemos en tus manos los Beneficios
de un Alimento Sano v Nutritive

ANEXO No. 33: Diseiio de Calendario




ANEXO No. 34: Requerimiento de Personal de Trabajo

No. del No. de
Area de Area de Trabajo Puestos de Trabajo personas
Trabajo al cargo
01 Gerencia General Gerente General Propietario 1
02 Departamento de Produccion Encargado de Produccion 1
Departamento de Administracién Administrador Financiero y de
03 o 1
Financiera y de Recursos Humanos Recursos Humanos
04 Departagjgltitéig: dVentas y Encargado de Ventas y Publicidad 1
05 Aras de Produccion Operario 1
06 Bodega Bodeguero 1
07 Contaduria Contador 1
08 Area de Ventas Vendedor 1
09 Transporte Chofer 1
Total de Empleados 9

ANEXO No. 35: Planillas de Sueldos y Salarios

Tabla No. 1. Planilla de Sueldos y Salarios del Area de Produccién (Afios 2013 y 2014)
PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS DEL AREA DE PRODUCCION PARA LOS ANOS 2013-2014
AFP ISSS AFP | 1SS | . Aguinaldo
empleado | empleado : patrono | patrono osto osto
PUESTO Sitslile Salarlg a mensual anual iz Vacacion i
mensual recibir Salario Salario | Menos de Anual
6.25% 3.00% 6.75% 7.50% 3 afios
Encargado de
Produccion y $200.00 $12.50 $6.00 $181.50 | $13.50 $15.00 | $228.50 | $2,742.00 $66.67 $30.00 $2,838.67
Control de Calidad
Operario $125.00 $7.81 $3.75 $113.44 $8.44 $9.38 $142.81 | $1,713.75 $41.67 $18.75 $1,774.17
Bodeguero $125.00 $7.81 $3.75 $113.44 $8.44 $9.38 $142.81 | $1,713.75 $41.67 $18.75 $1,774.17
TOTAL $450.00 $28.13 $13.50 $408.38 | $30.38 $33.75 | $514.13 | $6,169.50 | $150.00 $67.50 $6,387.00
Tabla No. 2. Planilla de Sueldos y Salarios del Area de Producciéon (Del Afio 2015 al 2017)
PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS DEL AREA DE PRODUCCION PARA LOS ANOS 2015 AL 2017
AFP ISSS AFP ISSS Aguinaldo
. Costt Costi
PUESTO Sueldo | empleado | empleado | Salarioa | ‘patrono | patrono mezz:al a:::a(l) ded3a lyacacion| Toto!
mensual recibir Salario Salario menos de Anual
6.25% 3.00% 6.75% 7.50% 10 anos
Encargado de
Produccion y $210.00 $13.13 $6.30 $190.58 | $14.18 $15.75 | $239.93 | $2,879.10 | $105.00 $31.50 $3,015.60
Control de Calidad
Operario $131.25 $8.20 $3.94 $119.11 $8.86 $9.84 $149.95 | $1,799.44 $65.63 $19.69 $1,884.75
Bodeguero $131.25 $8.20 $3.94 $119.11 $8.86 $9.84 $149.95 | $1,799.44 $65.63 $19.69 $1,884.75
TOTAL $472.50 $29.53 $14.18 $428.79 | $31.89 $35.44 | $539.83 | $6,477.98 | $236.25 $70.88 $6,785.10




Tabla No. 3.

Planilla de Sueldos y Salarios del Area de Administracion (Afios 2013 y 2014)

PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS DEL AREA DE ADMINISTRACION PARA LOS ANOS 2013-2014

AFP ISSS : AFP ISSS Costo Costo Aguinaldo
PUESTO Sueldo | empleado | empleado | Salarioa | patrono | patrono | oncia | anyal deta |y cacion| Total
mensual recibir Salario Salario | Menos de Anual
6.25% 3.00% 6.75% 7.50% 3 afios
Gerente General | $250.00 $15.63 $7.50 $226.88 | $16.88 $18.75 | $285.63 | $3,427.50 $83.33 $37.50 $3,548.33
Contador $150.00 $9.38 $4.50 $136.13 | $10.13 $11.25 | $171.38 | $2,056.50 $50.00 $22.50 $2,129.00
Administrador
Financiero y de $200.00 $12.50 $6.00 $181.50 | $13.50 $15.00 | $228.50 | $2,742.00 $66.67 $30.00 $2,838.67
Recurso Humano
TOTAL $600.00 $37.50 $18.00 $544.50 | $40.50 $45.00 | $685.50 | $8,226.00 | $200.00 $90.00 $8,516.00
Tabla No. 4. Planilla de Sueldos y Salarios del Area de Administracién (Del Afio 2015 al 2017)
PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS DEL AREA DE ADMINISTRACION PARA LOS ANOS 2015 AL 2017
Sueldo ArPd IS|s Sd Salario a ?FP I?SS — Lz Agdu;r;a‘lido Total
PUESTO GuIEEED || Gzl .- 9| patrono | patrono | nensyal | anual Vacacion
mensual recibir Salario Salario menos de Anual
6.25% 3.00% 6.75% 7.50% 10 afios
Gerente General $262.50 $16.41 $7.88 $238.22 $17.72 $19.69 $299.91 $3,598.88 $131.25 $39.38 $3,769.50
Contador $157.50 $9.84 $4.73 $142.93 $10.63 $11.81 $179.94 | $2,159.33 $78.75 $23.63 $2,261.70
Administrador
Financiero y de $210.00 $13.13 $6.30 $190.58 $14.18 $15.75 $239.93 $2,879.10 $105.00 $31.50 $3,015.60
Recurso Humano
TOTAL $630.00 $39.38 $18.90 $571.73 $42.53 $47.25 $719.78 $8,637.30 $315.00 $94.50 $9,046.80
Tabla No. 5. Planilla de Sueldos y Salarios del Area de Ventas (Afios 2013 y 2014)
PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS DEL AREA DE VENTAS PARA LOS ANOS 2013-2014
AFP ISSS AFP ISSS Aguinaldo
. Costo Costo
PUESTO Sueldo | empleado | empleado | Salarioa | patrono | patrono | \onciai | anual defa fy.cacion| Yo
mensual recibir Salario Salario | Menos de Anual
6.25% 3.00% 6.75% 7.50% 3 afios
Encargado de
Ventay $200.00 $12.50 $6.00 $181.50 | $13.50 $15.00 | $228.50 | $2,742.00 $66.67 $30.00 $2,838.67
Publicidad
Vendedor $125.00 $7.81 $3.75 $113.44 $8.44 $9.38 $142.81 | $1,713.75 $41.67 $18.75 $1,774.17
Chofer $125.00 $7.81 $3.75 $113.44 $8.44 $9.38 $142.81 | $1,713.75 $41.67 $18.75 $1,774.17
TOTAL $450.00 $28.13 $13.50 $408.38 | $30.38 $33.75 | $514.13 | $6,169.50 $150.00 $67.50 $6,387.00
Tabla No. 6. Planilla de Sueldos y Salarios del Area de Ventas (Del Afio 2015 al 2017)
PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS DEL AREA DE VENTAS PARA LOS ANOS 2013-2014
AFP ISSS AFP ISSS Aguinaldo
. Costo Costo
PUESTO Sueldo | empleado | empleado Salarlg a| patrono | patrono mensual anual deda Vacacion Total
mensual recibir Salario Salario | Menos de Anual
6.25% 3.00% 6.75% 7.50% 10 afios
Encargado de
Ventay $210.00 | $13.13 $6.30 $190.58 | $14.18 | $15.75 | $239.93 | $2,879.10 | $105.00 $31.50 | $3,015.60
Publicidad
Vendedor $131.25 $8.20 $3.94 $119.11 $8.86 $9.84 | $149.95 | $1,799.44 $65.63 $19.69 | $1,884.75
Chofer $131.25 $8.20 $3.94 $119.11 $8.86 $9.84 $149.95 | $1,799.44 $65.63 $19.69 $1,884.75
TOTAL $472.50 $29.53 $14.18 $428.79 | $31.89 $35.44 | $539.83 | $6,477.98 $236.25 $70.88 $6,785.10




ANEXO No. 36: Graficas del Cursograma Analitico
A continuacidn se representa graficamente cada uno de los procesos efectuados en el proceso de

produccion de la Empresa New York Icee.

CURSOGRAMA ANALITICO/ DIAGRAMA DEL PROCESO

EMPRESA: “NEW YORK ICEE”

GRAFICAN2_1 HOJAN2 1 DE_1 RESUMEN
PIEZA NOMBRE |:| |X ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTO ECONOMIA
ACTIVIDAD: Captaciony del Agua OPERACION O 1
METODO: ACTUAL &PROPUESTO |:| TRANSPORTE |:>
LUGAR: Departamento de Produccidn. DEMORA . 0
OPERARIOS: 2 INSPECCION . 1

ALMACENAIE |\ / 1

DISTANCIA
PREPARADA POR: Equipo de Tesis TIEMPO
APROBADO: Lic. Fernando Medrano

TOTAL 3

FECHA: 20/02/2012
Ne DESCRIPCION g §AE§ "g lé %: g % OBSERVACIONES

EEESz & |3 |s|§ |3

Sc2Fels | & |8 |2 |+
1 Captacion del agua Potable QQL . v
2 Almacenaje de agua en los tanques O I:> . y
s o= oV
4 o= u\V
5 =D YV
6 oD H\V
7 =D H\V
8 oD H\V
9 oD H\V
10 =D m\V




CURSOGRAMA ANALITICO/ DIAGRAMA DEL PROCESO

EMPRESA: “NEW YORK ICEE”

GRAFICAN2 2 HOJANS 1 DE 1 . RESUMEN
PIEZA NOMBRE [] X ACTIVIDAD ACTUAL | PROPUESTO | ECONOMIA
ACTIVIDAD: Cloracion del agua OPERACION O 1
METODO: ACTUAL  [XPROPUESTO [ | | TRaNsPoRTE | ) 1
LUGAR: Departamento de Produccion. DEMORA . 0
OPERARIOS: 2 inspeccion | [l 0
ALMACENAJE v 0
DISTANCIA
PREPARADA POR: Equipo de Tesis TIEMPO
APROBADO: Lic. Fernando Medrano
TOTAL 2
FECHA: 20/02/2012
w w
< a |< & | & S |
Ne DESCRIPCION < |C o "8 o | « S Z | OBSERVACIONES
8 2 _R5 2|5 |8|¢|¢
EEPsz 5|2 |s|5|S
SeZ2Fss |2 |&8|z2 |3
1 Cloracién del Agua q I:> . B v
Trasporte del agua al sistema de
2 purificacién por medio de un sistema O . . v
de bombeo
3 o|=D B\
4 o= Dl |\
5 o=l Ml WV
6 o=l Ml WV
7 ol=2l Ml WV
8 o=l Ml WV
9 o=l Ml WV
10 o=l Ml WV




CURSOGRAMA ANALITICO/ DIAGRAMA DEL PROCESO

EMPRESA: “NEW YORK ICEE”

GRAFICAN2_3 HOJAN2_1 DE_1 . RESUMEN
PIEZA NOMBRE [ | X ACTIVIDAD ACTUAL | PROPUESTO | ECONOMIA
ACTIVIDAD: Purificacién del agua OPERACION O 7

METODO: ACTUAL  DXPROPUESTO [ | | TRansporTE | &) 1

LUGAR: Departamento de Produccion. DEMORA . 0

OPERARIOS: 2 INSPECCION . 1
ALMACENAIJE v 0
DISTANCIA

PREPARADA POR: Equipo de Tesis TIEMPO

APROBADOQO: Lic. Fernando Medrano

TOTAL 9
FECHA: 20/02/2012
2 E 2 5
, | < \

Ne DESCRIPCION S L8 8|8 |5 |8 | |osstrvacones
EEzE2=2 2|2 |8 |2
zZGEEE 4|2 (2|8 |2
S 8 2F 2|6 = =) = <

Captacion del agua en el Sistema de
1
Purificacidon E> . . v

2 Sedimentacién del agua I:> . . v

3 Filtracién Suavizadora ¢ I:> . B v

4 Filtracion con Carbdn Activado @ I:> . B v

5 Ultravioletizacion Q I:> . . v

6 Ozonificacion ¢ I:> . . v

Purificacidn a través de filtros

7 [P Qg p BV

pulidores ~

. Realizar Analisis fisico quimico o I:> \‘ v

bacterioldgico del agua !/

9 | Trasporte a maquina de envasado O I{ D BN

10 DY I I




CURSOGRAMA ANALITICO/ DIAGRAMA DEL PROCESO

EMPRESA: “NEW YORK ICEE”

GRAFICAN2_4 HOJANe 1 DE_1 . RESUMEN
PIEZA NOMBRE ] X ACTIVIDAD ACTUAL | PROPUESTO | ECONOMIA
ACTIVIDAD: Envasado de Agua. OPERACION O 2
METODO: ACTUAL  [XJPROPUESTO [ | | TRANSPORTE =) 1
LUGAR: Departamento de Produccion. DEMORA . 0
OPERARIOS: 2 inspeccion | [l 1
ALMACENAIE |\ / 0
DISTANCIA
PREPARADA POR: Equipo de Tesis TIEMPO
APROBADQO: Lic. Fernando Medrano
TOTAL 4
FECHA: 20/02/2012
I _ =
Ne DESCRIPCION 2E |8 g g < | S | § | oBsERVACIONES
S oEFeglo|F |0 = <
Colocacion de la bobina de plastico en
! la maquina envasadora CF E> . . v
2 Envasado del agua purificada QQ . . v
3 Control de calidad del producto O = /;. v
Transporte del producto terminado al o
4 érea(feempaqse. O I:{. . v
5 o =D N\
6 o= D N\
7 o =D N\
8 o= D N\
9 o =D N\
10 o =D N\




CURSOGRAMA ANALITICO/ DIAGRAMA DEL PROCESO

EMPRESA: “NEW YORK ICEE”

GRAFICAN2_5 HOJANe 1 DE_1 . RESUMEN
PIEZA NOMBRE [ ] X ACTIVIDAD ACTUAL | PROPUESTO | ECONOMIA
tAe(:rl]\i/r:aDc,:f: Empaque del producto OPERACION O 0
METODO: ACTUAL &PROPUESTO |:| TRANSPORTE |:> 1
LUGAR: Departamento de Empaque. DEMORA . 0
OPERARIOS: 2 INSPECCION B 1
ALMACENAIE |\ / 1
DISTANCIA
PREPARADA POR: Equipo de Tesis TIEMPO

APROBADO: Lic. Fernando Medrano
TOTAL 4

FECHA: 20/02/2012

N2 DESCRIPCION OBSERVACIONES

CANTIDAD
DISTANCIA
(MINUTOS)
INSPECCION
ALMACENAJE

(MTS)
TIEMPO

Empaque del producto terminado en
1 25 unidades, en bolsas plasticas de 25
libras

2 Control de Calidad

Trasporte del Producto Terminado a la
bodega

Almacenaje del Producto Terminado

48488888 % 4 /@ TRANSPORTE
PPOPUEE P\U /@ oom

OOOOOOOOO QOPERACIC’)N
EEEEEEE/E B m
JI<<9<<< <1< <




ANEXO No. 37: Diseiio de Distribucién de la Maquinaria y Equipo

8.00 metros

Figura No. 1.

Disefio de Distribucion de la Maquinaria y Equipo. (Primera Planta)

16.00 metros

; .
|
et '&'@LM&LJ &WLE@LJ { %
I
I
o~ —— N ESTANTES DE ALMACENAJE DE
@ | MATERIA PRIMA
MOBILIARIO Y
EQUIPO DE )
2\ g FINANZASY = =
< CONTABILIDAD £
m
EALE B g
D 0 MOBILIARIO Y 5
ne couPoDEL | |
im - AREA DE <
MOBILIARIO Y 8 LIMPIEZA —
EQUIPO DE
VENTAS Y u
RECEPCION o 0
000 0 0.0 O O nnnonaoan
D | b1 [ [ _ ¥
ESTANTES DE St g B ”
o
ALMACENAJE DE ] VOBILIARIO Y S
PRODUCTO q @
TERMINADO EQUIPO DE == = ’ E
EMPAQUE & [) waQuNARIADE 8
ol e s © - e ||
4.00 metros 3.00 metros ‘ 4.00 metros [

| 5.00 metros ‘




8.00 metros

Figura No. 2.

Disefio de Distribucion de la Maquinaria y Equipo. (Segunda Planta)

16.00 metros

[—I

[—

\\\\\\\\\\\\\\\\\\

,,,,,,,,,,,,,,,,,

MOBILIARIO DE %
LA SALA DE

ESPERA

MOBILIARIO Y
EQUIPO DE LA
GERENCIA
'GENERAL

Techo

5.00 metros

,,,,,,,,,,,,,,,,,

] .< 1
TANQUES DE \/

ALMACENAMIENTO

DE AGUA 4
5
- S
o
o
[
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ANEXO No. 38: Cotizacion del Sistema de Purificacion

PURIFICADORES SILOE, S.A.DE C.V.

Sistemas de Filteacion v Posifrcacion de Agua
San Salvador 12 de Enero de 2012

Senorta: JUDITH RENDEROS
Estimada Srta. Eenderos:

Derivado de nuestra conversacion, tenemos &l guste de someter a su consideracion nuestra oferta
sobre ol "SUMINISTRO DE SISTEMA INDUSTRIAL PARA AGUA " serin s= detalla a contimacion:

Candidad _ Dwscripoidm P. Unnt Total
1 Aladulo de Filrracisn para Porficscien de asus inchrye:

=  Comtenide I Fies Cubicos de arena

- Alsrerial polieclemo reforzade con Fiber Clacs
- Vibvela Awtomiitica

1 Filtrn Smavizader, $1,600.00
#  Contenido 2 Pees Cabicos de resina

#  Aisrerial poliedleno reforzade con Fiber (ass
#  Wilvely Awtomitica

#  Contenido 2 Pees Cobicos de Carbas G-
- Alarerial poliedleso reforzade con Fiber (acs
- Vibrula Amtomitica

Purificsdor Ultraviclets MAMarca Bickice de B zalomes por minste § cimars de £1_500.00
1 rexcritm en Acero Inoxidable. -

Purificador a base de Ozeno SIQLOE £1_500.00

Siztemna de Bombea de 1 Hp con tangne de predaa £1_500.00

Precio Todsl kiésdule de Filiracitn para Purificacion de apna B8 1. Ny

1 ]:[iq_mm:hrlnmllﬂﬂdn.] Vertucal sepim decalles- kAL R
Voliren a lener: deeds 50 oc hasta 1000 o=

- Produccitn: bast 2100 bolsas por bora

- Ancho bobma: Binipse 115 mes, hMiscmn: 350 mm

- Plodricidsd T2 Vol monoSsica

E: 1ma moagquing com chasis 8¢ acero 10-20 |, piera de zcaro 10-20, ax la paris
eldcimca son alemomins amencanos{Umron) v alemeanes{Sismans), todo lo qoe Sene
copiacie con producio e de amero ncondabls 304, ademsis es@ magqoima Echrye
FOTO CELDA, FECHADOER DE GOLPE ¥ LAMPAR A TTLTRAVIOLETA

TOTAL DE SISTEMA INDUSTRIAL | $19 10000

= Precios mo inchrye IVA
« Tienme de eniregac inmediai
=+ Forma de papoc % contra Orden v 30°¢ conima enirega

Apradeciendo la atencion prestada a la presente v en espera de s apreciables ordenss, me susaibo

Afte WILLITAM CUEVARA
Gerente d= Ventas

Condomyminy Flaza Chrledns, Local A-20 13, Flamga,
Calle Azcey 19 Aor. S, Sam Sakador.

wagcsiloe@yahoo.com
Teldfomne I121T-5407 Telefas IT128116 Celulas TS0



PURIFICADORES SILOE, S.A. DE C.V.
Sistemas de Filteacion g Pusificacién de Agua
San Salvador 12 de Enero de 2012
Sedorita: JUDITH RENDEROS
Estimada Srta. Rederos:

Cerivado de puesta conversacion, tepemos =l gusto de someter a su consideracion musstra oferta
sobre el "MANTENIMIENTO DE SISTEMA INDUSTRIAL " sepun se detalla a continuacien-

Cantidad Mamtenimients Precio
1 Fie Cobico de Arema 5 125.00 < pie
1 Pié Cabico de Carbon grannlade % 150000 o pie
1 Pié Cabico de Resima % 150000 o pie
1 Saco de sal indosirial de 100 libras (regeserar & filtro smaviz) 5 215000 of zaco
1 Limpara de repuesto para ozono $125.00
1 Lampara de repuesto para UV 5 150,00

TIEMPOS DE CAMBIO DE CADA TNO

= Pié Cabico de Arena Cada Afa
= Pie Cabico de Carbon granulado Cada Afe
= Pié Cabico de Resina Cada Afa
» Saco de sal indwestrial de 100 Ebras (regeserar el filtro snavizador ) Cada Aes
= Lampara de repuests para 0zongo Cada Afe
# Lampara de repuesto para UV Cada Afe
= Precios inchoye TWVA

» Tiempo de enfrega- immediata

+ Forma de pago: Conmdo

Armdeciendo la atencion prestada a la presente v en espera de sus apreciables ordenes, me suscribo

Are. WILLIAM CUEVARA
Gerents de Ventas

Condominse Flaza Orledns, Locad A-10 19, Flania,
Calle Aree§ 192 Avw. Sur. San Safvador.

wiagesilos@yahoo comm
Telifono: ZIIL5407 Telefar 2IIL6116 Celnlar: 715050



ANEXO No. 39: Requerimiento de Maquinaria

NOMBRE IMAGEN PROVEEDOR MARCA | UNIDADES
Filtro para Purificadores
retener Siloe S.Ade Siloe 1
sedimentos CcV
Filtro Purificadores
Suavizador Siloe S.Ade Siloe 1
CcV
Filtro con Purificadores
i Siloe S.Ade Siloe 1
Carbon

CcVv




Purificador

Purificadores

Ultravioleta Siloe S.Ade Sterilight
CV
Purificador Purificadores
a base de Siloe S.Ade S2Q-0Z
Ozono CcV
. Purificadores
s:;‘:ﬂ";ige Siloe S.A de Siloe
CV
Maquina Purificadores
Envas_adora Siloe S Ade | Siloe
vertical
(bolsa) CV
e
— a1
0
]
Tanques Freund | Rotoplas
Plasticos
Tuberias de Freund HS

PVC50mts




ANEXO No. 40: Requerimiento de Equipo

NOMBRE DESCRIPCION TECNICA PROVEEDOR MARCA UNIDADES
. HP G4-
Laptop Radio-Shack 1960LA 2
Compaq
Computadora Office Depot cQ1- 2
1407LA
Impresora . CanonPixma
Multifuncién RG-Nieto MP250 1
ANEXO No. 41: Requerimiento de Mobiliario
NOMBRE DESCRIPCION TECNICA PROVEEDOR | MARCA | UNIDADES
Silla Ejecutiva D'Metal Confort 5
-~ |
1]
Estantes Fle " i i D'Metal i 4
Almacenamiento
L
L J
|




Escritorio de

Oficina D'Metal Confort 5
Archivador D'Metal Confort 5
Distribuciones
Sillas Plasticas Mltiples S.A de Mega 18
C.V.
L
Dispensador de CentroGar 1

agua




ANEXO No. 42: Requerimiento de Herramientas

NOMBRE DESCRIPCION TECNICA PROVEEDOR MARCA | UNIDADES
Teléfono Radio-Shack Panasonic 2
Teléfono Radio-Shack Panasonic 1

Conmutador
Teléfono Radio-Shack Panasonic 1
Fax
Contometro RG-Nieto Casio 5
Calculadora RG-Nieto Casio 5
|

Guantes g Kimberly-Clak Scott 4
Mascarias Electrolab-Medic - 4
Cofias Electrolab-Medic - 4




Javas Tienda Morena 12
Distribuciones
Escoba Multiples S.A de 2
C.V.
Distribuciones
Trapeador Multiples S.A de 2
B C.Vv.
\ { ’\\
Distribuciones Plata
Basurero Mltiples S.A de Metro 6
C.Vv. Mesh
Distribuciones
Pala Multiples S.A de 2
C.v.
ANEXO No. 43: Requerimiento de Vehiculo
NOMBRE DESCRIPCION TECNICA PROVEEDOR MARCA | UNIDADES
Vehiculo Excel KIA K2700 1




ANEXO No. 44: Capacidad de Produccion para los Afios 2013 y 2014

Produccién para el Afio: ANO 2013 ANO 2014
Unidades a Producir 1,302 unidades por hora 1,407 unidades por hora
Mes S tre:'ll):iados d Horr;se;.r?; ﬁfr:? o pgadp::‘i::: :IeGI;% Farggg t(ii:a:g(:az de p:::dp::;?éa: :Ieﬁlﬁ’/o Fardcg: t(iiia:g:‘: de
diarias) (1,302 bolsas) 25 bolsa de 500 ml (1,407 bolsas) 25 bolsa de 500 ml
Enero 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Febrero 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Marzo 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Abril 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Mayo 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Junio 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Julio 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Agosto 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Septiembre 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Octubre 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Noviembre 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Diciembre 20 dias 160 208,320 8,332.8 225,120 9,004.8
Total 240 dias 1,920 2499,840 99,993.6 2701,440 108,057.6
ANEXO No. 45: Capacidad de Produccion para los Afios 2015, 2016 y 2017
Produccion para el Afio: ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
Unidades a Producir 1,512 unidades por hora 1,617 unidades por hora 1,722 unidades por hora
. Cantidad de . Cantidad de . Cantidad de
b | vooaar | bt | apoiicion | FSe | ibodcion | reete | roucn | Fedeste
mes e al72% | poisade500 |, 277% | bolsade500 | .2 82% | polsade 500
diarias) (1,512 bolsas) ml (1,617 bolsas) ml (1,722 bolsas) mi
Enero 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Febrero 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Marzo 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Abril 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Mayo 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Junio 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Julio 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Agosto 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Septiembre 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Octubre 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Noviembre 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Diciembre 24 dias 192 290,304 11,612.2 310,464 12,418.6 330,624 13,225.0
Total 288 dias 2,304 3483,648 139,345.9 3725,568 149,022.7 3967,488 158,699.5




ANEXO No. 46: Detalle de Materia Prima Directa Requerida Mensualmente.

La produccion mensual para el segundo afio de 67% sobre la capacidad maxima, detallando que la

produccion mensual se mantiene constante para los doce meses del afio 2014.

MATERIA PRIMA NECESARIA PARA PRODUCIR 225,120 BOLSAS MENSUALES EN EL ANO 2014

Cantidad requerida por

Precio Unitario del

Costo Unitario por

Material bolsa de aguaa Unidad Total Requerido Material Bolsa de Agua Costo Total
producir
Agua 0.50 litro 112,560 $0.0018575366 $0.00093 $209.08
Pe"cu'aplc:s‘ii"ctg“'b'e de 00052631579 libra 1185 $1.98 $0.01042 $2,345.99
Hipoclorito de sodio 0.0000132275 galén 2.98 $1.50 $0.00002 $4.47
Total $0.011370 $2,559.54

Determinacion de la produccion mensual para el tercer afio de 72% sobre la capacidad méxima,

estableciendo que la produccion mensual se mantiene constante para los doce meses del afio 2015.

MATERIA PRIMA NECESARIA PARA PRODUCIR 290340 BOLSAS MENSUALES EN EL ANO 2015

Cantidad requerida por . o o
Material bolsa de agua a Unidad Total Requerido Preclc’;lUmt.a r|'° e C%Stf Uzlta:o por Costo Total
producir ateria olsa de Agua
Agua 0.50 litro 145152 $0.0018495573 $0.00092 $268.47
Pelicula coextruible de 0.0052631579 libra 1528 $1.98 $0.01042 $3,025.27
plastico
Hipoclorito de sodio 0.0000132275 galon 3.84 $1.50 $0.00002 $5.76
Total $0.011366 $3,299.50

Determinacion de la produccién mensual para este afio (2016) de 77% sobre la capacidad maxima,

identificando que la produccién mensual se mantiene constante para los doce meses del afio 2016.

MATERIA PRIMA NECESARIA PARA PRODUCIR 310646 BOLSAS MENSUALES EN EL ANO 2016

BRIl Precio Unitario del | Costo Unitario por
Material bolsa de agua a Unidad Total Requerido Material Bolsa de A Costo Total
i ateria olsa de Agua
Agua 0.50 litro 155232 $0.001847768 $0.00092 $286.83
Pelicula coexiruible de 00052631579 libra 1634 $1.98 $0.01042 $3,235.36
plastico
Hipoclorito de sodio 0.0000132275 galén 411 $1.50 $0.00002 $6.16
Total $0.011365 $3,528.35

Produccion mensual para el afio 2017 de 82% sobre la capacidad maxima, asumiendo que la

produccion mensual se mantiene constante para los doce meses del afio.

MATERIA PRIMA NECESARIA PARA PRODUCIR 330624 BOLSAS MENSUALES EN EL ANO 2017

Cantidad requerida por

Precio Unitario del

Costo Unitario por

Material bolsa de aguaa Unidad Total Requerido Material Bolsa de Agua Costo Total
producir
Agua 0.50 litro 165312 $0.0018461967 $0.00092 $305.20
Pelicula coextruible de 00052631579 libra 1740 $198 $0.01042 $3,445.45
plastico
Hipoclorito de sodio 0.0000132275 galén 4.37 $1.50 $0.00002 $6.56
Total $0.011364 $3,757.21




ANEXO No. 47:

Detalle de los Costos Indirectos de Fabricacion mensualmente.
ANO 2013
DESCRIPCION TOTAL MENSUAL | TOTAL ANUAL
Bolsas para enfardar $472 47 $5,669.64
Materiales Indirectos $472.47 $5,669.64
Encargado de produccion y control de calidad $236.56 $2,838.67
Mano de obra indirecta $236.56 $2,838.67
Energia eléctrica $34.68 $416.13
Articulos de limpieza $2.33 $28.00
Otros CIF $37.01 $444.13
Total de costos indirectos de fabricacion $746.04 $8,952.43
ANO 2014
Descripcion Total Mensual Total Anual
Bolsas para enfardar $510.57 $6,126.87
Materiales Indirectos $510.57 $6,126.87
Encargado de produccion y control de calidad $236.56 $2,838.67
Mano de obra indirecta $236.56 $2,838.67
Energia eléctrica $43.30 $519.63
Articulos de limpieza $2.33 $28.00
Otros CIF $45.64 $547.63
Total de costos indirectos de fabricacion $792.76 $9,513.16
ANO 2015
Descripcion Total Mensual Total Anual
Bolsas para enfardar $658.41 $7,900.91
Materiales Indirectos $658.41 $7,900.91
Encargado de produccion y control de calidad $251.30 $3,015.60
Mano de obra indirecta $251.30 $3,015.60
Energia eléctrica $43.30 $519.63
Articulos de limpieza $2.33 $28.00
Otros CIF $45.64 $547.63
Total de costos indirectos de fabricacion $955.35 $11,464.14
ANO 2016
Descripcion Total Mensual Total Anual
Bolsas para enfardar $704.13 $8,449.59
Materiales Indirectos $704.13 $8,449.59
Encargado de produccion y control de calidad $251.30 $3,015.60
Mano de obra indirecta $251.30 $3,015.60
Energia eléctrica $43.30 $519.63
Articulos de limpieza $2.33 $28.00
Otros CIF $45.64 $547.63
Total de costos indirectos de fabricacion $1,001.07 $12,012.82
ANO 2017
Descripcion Total Mensual Total Anual
Bolsas para enfardar $749.86 $8,998.26
Materiales Indirectos $749.86 $8,998.26
Encargado de produccion y control de calidad 251.30 3,015.60
Mano de obra indirecta $251.30 $3,015.60
Energia eléctrica $43.30 $519.63
Articulos de limpieza $2.33 $28.00
Otros CIF $45.64 $547.63
Total de costos indirectos de fabricacion $1,046.79 $12,561.49




ANEXO No. 48: Determinacion de Gastos Administrativos por Mes.
A continuacion se establecen el detalle de los gastos administrativos para los afios 2013 al 2017.

ANO 2013
GASTOS DE ADMINISTRACION TOTAL MENSUAL TOTAL ANUAL
Sueldos $600.00 $7,200.00
Cuota Patronal ISSS $45.00 §$540.00
Cuota Patronal AFP $40.50 $486.00
Energia Eléctrica $6.67 $79.98
Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00
Comunicacion $10.00 $120.00
Bonificaciones 5.00 $60.00
Vacaciones 7.50 $90.00
Capacitaciones 2.50 $30.00
Aguinaldo $16.67 $200.00
Articulos de limpieza 2.33 28.00
Papeleria y Utiles 1.63 19.50
Impuestos Municipales 5.00 60.00
Total $746.79 $8,961.48
ANO 2014
GASTOS DE ADMINISTRACION TOTAL MENSUAL TOTAL ANUAL
Sueldos $600.00 $7,200.00
Cuota Patronal ISSS $45.00 $540.00
Cuota Patronal AFP $40.50 $486.00
Energia Eléctrica $6.67 $79.98
Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00
Comunicacion $10.00 $120.00
Bonificaciones 5.00 60.00
Vacaciones 7.50 90.00
Capacitaciones 2.50 30.00
Aguinaldo $16.67 §$200.00
Articulos de limpieza 2.33 28.00
Papeleria y Utiles 1.63 19.50
Impuestos Municipales 5.00 60.00
Total $746.79 $8,961.48
ANO 2015
GASTOS DE ADMINISTRACION TOTAL MENSUAL TOTAL ANUAL
Sueldos $630.00 $7,560.00
Cuota Patronal ISSS 47.25 567.00
Cuota Patronal AFP 42.53 510.30
Energia Eléctrica 16.45 197.36
Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00
Comunicacion $10.00 $120.00
Bonificaciones 5.00 60.00
Vacaciones 7.88 94.50
Capacitaciones 2.50 30.00
Aguinaldo $26.25 $315.00
Articulos de limpieza 2.33 28.00
Papeleria y Utiles 1.63 19.50
Impuestos Municipales 5.00 60.00
Total $800.81 $9,609.66
ANO 2016
GASTOS DE ADMINISTRACION TOTAL MENSUAL TOTAL ANUAL
Sueldos $630.00 $7,560.00
Cuota Patronal ISSS 47.25 567.00
Cuota Patronal AFP 42.53 510.30
Energia Eléctrica 16.45 197.36
Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00
Comunicacion $10.00 $120.00
Bonificaciones $10.00 $120.00
Vacaciones $7.88 $94.50
Capacitaciones $5.00 $60.00
Aguinaldo $26.25 $315.00
Articulos de limpieza 2.33 28.00
Papeleria y Utiles 1.63 19.50
Impuestos Municipales 5.00 60.00
Total $808.31 $9,699.66
ANO 2017
GASTOS DE ADMINISTRACION TOTAL MENSUAL TOTAL ANUAL
Sueldos $630.00 $7,560.00
Cuota Patronal ISSS 47.25 567.00
Cuota Patronal AFP 42.53 510.30
Energia Eléctrica 16.45 197.36
Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00
Comunicacion $10.00 $120.00
Bonificaciones $12.00 $144.00
Vacaciones $7.88 $94.50
Capacitaciones $5.00 $60.00
Aguinaldo $26.25 $315.00
Articulos de limpieza 2.33 28.00
Papeleria y utiles 1.63 19.50
Impuestos Municipales 5.00 60.00
Total $810.31 $9,723.66




ANEXO No. 49: Detalle de los Gastos de Ventas por Mes

A continuacién se establecen el detalle de los Gastos de Venta para los afios 2013 al 2017.

ANO 2013 ANO 2014
TOTAL TOTAL
GASTOS DE VENTA MENSUAL TOTAL ANUAL COSTOS DE VENTA MENSUAL TOTAL ANUAL
Sueldos $450.00 $5,400.00 Sueldos $450.00 $5,400.00
Cuota Patronal ISSS $33.75 $405.00 Cuota Patronal ISSS $33.75 $405.00
Cuota Patronal AFP 30.38 364.50 Cuota Patronal AFP $30.38 $364.50
Energia Eléctrica 17.93 215.16 Energia Eléctrica §23.21 $278.47
Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00 Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00
Comunicaciones $10.00 $120.00 Comunicaciones $10.00 $120.00
Vacaciones $5.63 $67.50 Vacaciones $5.63 $67.50
Capacitaciones $5.00 $60.00 Capacitaciones $5.00 $60.00
Comisiones $20.00 $240.00 Comisiones $20.00 $240.00
Viaticos $8.00 $96.00 Viaticos $8.00 $96.00
Aguinaldo $12.50 $150.00 Aguinaldo $12.50 $150.00
Articulos de limpieza $2.33 $28.00 Articulos de limpieza $2.33 $28.00
Papeleria y Utiles $1.63 $19.50 Papeleria y Utiles $1.63 $19.50
Propaganda y Publicidad 10.00 120.00 Propaganda y Publicidad $10.00 $120.00
Mantenimiento de Vehiculo 10.00 120.00 Mantenimiento de Vehiculo $10.00 $120.00
Combustible y lubricantes $80.00 $960.00 Combustible y lubricantes $80.00 $960.00
Total $701.14 $8,413.66 Total $706.41 $8,476.97
ANO 2015 2016
TOTAL TOTAL
GASTOS DE VENTA MENSUAL TOTAL ANUAL COSTOS DE VENTA MENSUAL TOTAL ANUAL
Sueldos $472.50 $5,670.00 Sueldos $472.50 $5,670.00
Cuota Patronal ISSS 35.44 425.25 Cuota Patronal ISSS §$35.44 $425.25
Cuota Patronal AFP 31.89 382.73 Cuota Patronal AFP $31.89 $382.73
Energia Eléctrica $23.21 $278.47 Energia Eléctrica $23.21 $278.47
Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00 Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00
Comunicaciones $10.00 $120.00 Comunicaciones $10.00 $120.00
Vacaciones 5.91 70.88 Vacaciones $5.91 $70.88
Capacitaciones 5.00 60.00 Capacitaciones $10.00 $120.00
Comisiones $20.00 $240.00 Comisiones $20.00 $240.00
Viaticos $8.00 $96.00 Viaticos $8.00 $96.00
Aguinaldo $19.69 $236.25 Aguinaldo $19.69 $236.25
Articulos de limpieza $2.33 $28.00 Articulos de limpieza $2.33 $28.00
Papeleria y utiles $1.63 $19.50 Papeleria y utiles $1.63 $19.50
Propaganda y Publicidad $10.00 $120.00 Propaganda y Publicidad $10.00 $120.00
Mantenimiento de Vehiculo 10.00 $120.00 Mantenimiento de Vehiculo 10.00 $120.00
Combustible y lubricantes 85.00 $1,020.00 Combustible y lubricantes 85.00 $1,020.00
Total $744.59 $8,935.07 Total $749.59 $8,995.07
ANO 2017
TOTAL
GASTOS DE VENTA MENSUAL TOTAL ANUAL
Sueldos $472.50 $5,670.00
Cuota Patronal ISSS $35.44 $425.25
Cuota Patronal AFP $31.89 $382.73
Energia Eléctrica $23.21 $278.47
Agua y Alcantarillados $4.00 $48.00
Comunicaciones $10.00 $120.00
Vacaciones $5.91 $70.88
Capacitaciones $10.00 $120.00
Comisiones $20.00 $240.00
Viaticos $8.00 $96.00
Aguinaldo $19.69 $236.25
Articulos de limpieza $2.33 $28.00
Papeleria y utiles $1.63 $19.50
Propaganda y Publicidad 10.00 $120.00
Mantenimiento de Vehiculo 10.00 $120.00
Combustible y lubricantes $90.00 $1,080.00
Total $754.59 $9,055.07




ANEXO No. 50: Detalle de la Clasificacion de los Costos por cada Afo.

ANO 2013 2014 2015 2016 2017
CUENTA FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES
Costo de Produccion
Materia Prima Directa $28,425.92 $30,714.46 $39,594.00 $42,340.25 $45,086.50
Mano de Obra Directa $3,548.33 $3,548.33 $3,769.50 $3,769.50 $3,769.50
CIF
Materiales indirectos $5,669.64 $6,126.87 $7,900.91 $8,449.59 $8,998.26
Mano de obra indirecta $2,838.67 $2,838.67 $3,015.60 $3,015.60 $3,015.60
Otros CIF $444.13 $547.63 $547.63 $547.63 $547.63
Gastos de Administracion
Sueldos $7,200.00 $7,200.00 $7,560.00 $7,560.00 $7,560.00
Cuota Patronal ISSS $540.00 $540.00 $567.00 $567.00 $567.00
Cuota Patronal AFP $486.00 $486.00 $510.30 $510.30 $510.30
Energia Eléctrica $79.98 $79.98 $197.36 $197.36 $197.36
Agua y Alcantarillados $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Comunicacion $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Bonificaciones $60.00 $60.00 $60.00 $120.00 $144.00
Vacaciones $90.00 $90.00 $94.50 $94.50 $94.50
Capacitaciones $30.00 $30.00 $30.00 $60.00 $60.00
Aguinaldo $200.00 $200.00 $315.00 $315.00 $315.00
Articulos de limpieza $28.00 $28.00 $28.00 $28.00 $28.00
Papeleria y Utiles $19.50 $19.50 $19.50 $19.50 $19.50
Impuestos Municipales $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00
Gastos de Venta
Sueldos $5,400.00 $5,400.00 $5,670.00 $5,670.00 $5,670.00
Cuota Patronal ISSS $405.00 $405.00 $425.25 $425.25 $425.25
Cuota Patronal AFP $364.50 $364.50 $382.73 $382.73 $382.73
Energia Eléctrica $215.16 $278.47 $278.47 $278.47 $278.47
Agua y Alcantarillados $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Comunicaciones $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Vacaciones $67.50 $67.50 $70.88 $70.88 $70.88
Capacitaciones $60.00 $60.00 $60.00 $120.00 $120.00
Comisiones $240.00 $240.00 $240.00 $240.00 $240.00
Viaticos $96.00 $96.00 $96.00 $96.00 $96.00
Aguinaldo $150.00 $150.00 $236.25 $236.25 $236.25
Articulos de limpieza $28.00 $28.00 $28.00 $28.00 $28.00
Papeleria y Utiles $19.50 $19.50 $19.50 $19.50 $19.50
Propaganda y Publicidad $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Mantenimiento de Vehiculo | $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Combustible y lubricantes $960.00 $960.00 $1,020.00 $1,020.00 $1,080.00
TOTAL $24,206.27 | $34,095.56 | $24,373.08 | $36,841.33 | $25,877.46 | $47,494.92 | $26,027.46 | $50,789.84 | $26,111.46 | $54,084.77




ANEXO No. 51: Amortizacion del Préstamo

Tabla de Amortizacion de Préstamo

Periodo Cuota Interés Capital Saldo
0 $12,543.31
1 315.32 183.24 132.08 $12,411.22
2 315.32 181.31 134.01 $12,277.21
3 315.32 179.35 13597 $12,141.24
4 315.32 177.36 137.96 $12,003.29
5 315.32 175.35 13997 $11,863.32
6 315.32 173.30 142,02 $11,721.30
7 315.32 171.23 144,09 $11,677.21
8 315.32 169.12 146.20 $11,431.01
9 315.32 166.99 14833 $11,282.68
10 315.32 164.82 150,50 $11,132.19
1 315.32 162.62 152.70 $10,979.49
12 315.32 160.39 15493 $10,824.56
13 315.32 158.13 157.19 $10,667.37
14 315.32 155.83 159,49 $10,507.88
15 315.32 153.50 16182 $10,346.07
16 315.32 151.14 164.18 $10,181.89
17 315.32 14874 166.58 $10,015.31
18 315.32 146.31 169.01 $9,846.30
19 315.32 143.84 17148 $9,674.82
20 315.32 141.33 173.99 $9,500.83
21 315.32 138.79 17653 $9,324.30
2 315.32 136.21 179.11 $9,145.19
23 315.32 133.60 181.72 $8,963.47
2% 315.32 130.94 184.38 $8,779.09
2 315.32 128.25 187.07 $8,592.02
2 315.32 12552 189.80 $8,402.22
27 315.32 12274 19258 $8,200.64
2 315.32 119.93 195.39 $8,014.25
29 315.32 117.07 198.24 $7,816.01
30 315.32 114.18 201.14 $7,614.87
31 315.32 111.24 204.08 $7410.79
32 315.32 108.26 207.06 $7,203.73
33 315.32 105.23 210.08 $6,993.64
34 315.32 10217 213.15 $6,780.49
35 315.32 99.05 216.27 $6,564.22
36 315.32 95.89 219.43 $6,344.79
37 315.32 92.69 222,63 $6,122.16
38 315.32 89.43 225.88 $5,896.28
39 315.32 86.13 229.18 $5,667.09
40 315.32 82.79 23253 $5,434.56
41 315.32 7939 235.93 $5,198.63
42 315.32 75.94 239.38 $4,950.26
43 315.32 7245 242.87 $4,716.38
44 315.32 68.90 246.42 $4,469.96
45 315.32 65.30 250.02 $4,219.94
46 315.32 61.65 253,67 $3,966.27
47 315.32 57.94 257.38 $3,708.89
48 315.32 54.18 261.14 $3447.75
49 315.32 5037 264.95 $3,182.80
50 315.32 46.50 268.82 $2,913.97
51 315.32 4257 272.75 $2,641.22
52 315.32 38.58 276.74 $2,364.49
53 315.32 3454 280.78 $2,083.71
54 315.32 30,44 284.88 $1,798.83
55 315.32 26.28 289.04 $1,509.79
56 315.32 22.06 293.26 $1,216.53
57 315.32 17.77 29755 $918.98
58 315.32 1342 301.89 $617.08
59 315.32 9.01 306.30 $310.78
60 315.32 454 310.78 $0.00




ANEXO No. 52: Formulario F-210

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUO)

F-210 v3

NUMERO DE FOLIO

y
REPUBLICA DE EL SALVADOR 10
MENISTERIO DE HACIENDA

o]

DIRECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS

x -
e [TTLLEP LT[ [ | vwo | | HERE
TRAMITE SECCION A MODIFICAR
REGISTRO| INSCRIPCION REPOSICION |MODIFICACION TERMING RESTITUCION A B [+ D E F G B I
NI |oa] [ 6 |os] [1 Jo7] T 4 |o9] e 3] 14] 21] 15] 18] 17} 18] 19] 20]
NRC o4 [oos] [7 [og| |2 111} ERREL [4 \ | | \ | ! | | !
A. IDENTIFIGACION DEL CONTRIBUYENTE PERSONA NATURAL PERSONA JURIDICA { COMPLETAR UNICAMENTE SI ES PERSONA JURIDIGA )
o] PRVER APELLIDO ;7 ‘ 22 ‘ DENOMINACION O RAZON SOCIAL 7
23| SEGUNDO APELLIDD O DE CASADA o] g1 NBREVIATURA DE [A SOCIEDAD :
52| NOMBRES 5| 27 [NOMERE COMERCIAL 2
;| NOMBRE COMERCIAL DEL NEGCGIO 2| o [GAPITAL G PATRIMONIO [SOLO PERSONA JURIDIGAS ‘ » | DOMICILIADA |34
St NO
55| PROFESION U OFICIO 4| 25 [ MPORTADOR [ |
B. DATOS SEGUN DOCUMENTO DE IDENTIDAD  PERSONA NATURAL PERSONA JURIDICA
DIA | MES | ANO DIA {MES [ARO|
a1 FEGHA DE 6|32 No. DUI/ PASAPORTE (SOLO EXTRANJEROS) o FECHA DE S . No. ESCRITURA O DOGUMENTO DE CONSTITUCION “
NACIMIENTO CONSTITUCION
TIPO DE DOCUMENTO DE IDENTIFICACICN MUNIGIPIO DE NACIMIENTO MUNICIPIO DE CONSTITUCION
35 138 5|38 5
DEPARTAMENTO DE NACIMIENTO PAIS DE NACIMIENTO DEPARTAMENTO DE CONSTITUCION PAIS DE GONSTITUGION
37 2138 537 2189 3
C. DIHECCION PARA RECIBIR NOTIFICACION
41| CGALLE / AVENIDA 1 4 ‘&I NUMERQ |u 143!APTO./LOCAL N ‘ 1 | COMPLEMENTO 3
45|COLONIA / BARRIO : ‘ s ‘ 16 lCORREO ELECTRONICO (E-MAIL) |
17| DEPARTAMENTO ‘ 5 ‘4a| MUNIGIPIO Ig ‘ 19 lTELEFONO | 7 J 50 ‘FAX )
D. DIRECCION DE CASA MATRIZ
52| CALLE/AVENIDA l4 ‘SB[NUMERO ‘3|54‘APTOJLOCAL ‘ 9 ‘55‘ COMPLEMENTO s
56| COLONIA / BARRIC ol &7 ‘ CORREQ ELECTRONICO (E-MAIL) p
55| DEPARTAMENTO ‘ 5 |591MUNICIPIO ! 7[ %0 ’TELEFONO ‘ 3 ‘ 61 [FAX 7
E. ACTIVIDAD ECONOMICA DEL CONTRIBUYENTE (CONSULTAR LISTADO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS) SSBIGE BEN M
63| PRIMARIA 4| 64 - ) 3
65 | SECUNDARIA 9| 66 5
87 | TERCIARIA 3| 68 8
F  IDENTIFICACION DEL REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO
59| CAUDAD EN QUEACTUA  REPRESENTANTE  [T]  apoperanc [ ‘ 2 ‘70 ‘NIT‘ ‘ l | | - ; E ‘ —? ‘ ‘ - ‘ ‘ ‘ - 1
74| APELLIDO(S) Y NOMBRE(S) 2
72 |Nov ESCRITURA DE CONSTITUCION | No. CREDENCIAL | No. PODER ’ No. ACUERDO | 3
73 No. DUIf PASAPORTE (SOLO EXTRANJEROS) 5
74 TIPO DE DOCUMENTO DE IDENTIFICACICN &
G. IDENTIFICACION DEL APODERADO
pelwe] [ T T [-T T T T TP T-TT T [-TT]
77| APELLIDO(S) Y NOMBRE(S) s
78| No. DOCUMENTO QUE LO AGREDITA (No. DE PODER) 3
79| No.DUI/ PASAPORTE (SOLO EXTRANJEROS) 9
ao| TIPO DE DOGUMENTO DE IDENTIFICAGION s
DEGLARO BAJO JURAMENTO QUE LOS DATOS CONTENIDOS EN EL. PRESENTE OFICINA REGEPTORA
INFCRME SON EXPRESION FIEL DE LA VERDAD, POR L0 QUE ASUMO LAS
RESPONSABILIDADES CORRESPONDIENTES. 82‘[ CODIGO DGl E R
i
FEGHA DE REGEPCION
FIRMA Y SELLO DEL REGEPTCOR DIA | MES AND
AUTORIZADO 83 4
NOMBRE Y FIRMA DEL CONTRIBUYENTE, REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO

La direccion para recibir notificaciones para efectos tributarios sera el indicado en aste formulario conforme el Art. 90 del Cédigo Tributario.

FORMULARIOS STANDARD, $.4 DE G 57 A NTE No. 144, BAN SALVADOR, PE): 2260-7802 FAX: 2260-5350




H. DIRECCION DE SUCURSALES O AGENCIAS, BODEGAS Y PREDIO O PATIO DEL CONTRIBUYENTE
- NOMBRE GOMERCIAL O ESTABLEGIMIENTO ELm ADC.  MoDIE |7
(MARQUE CON UNAX) O] BODEGA I SUGURSAL O AGENCIA I PREDIO O PATIO ] 4
a5 | NOMERE DF SUCURSAL « 7 o
g5 | CALLE/AVENIDA ‘ 3 137‘ NUMERO 5 ‘gg APTO/LOCAL ’ P {ng COMPLEMENTO s
a0 | COLONIA / BARRIO : ‘ 5{91‘ CORREQ ELECTRONICO (E-MAIL) 4 CODIGO D
92 | DEPARTAMENTO ‘2‘93* MUNIGIPIO ‘ 1 !94] TELEFONO la lgs( FAX 0 gepgalgﬂm‘ P
o NOMBRE COMERCIAL O ESTABLECIMIENTO ELM.  ADIC.  MODIE |7
(MARQUE GON UNA X) ] BODEGA L] SUCURSAL O AGENCIA CJ PREDIO O PATIO L] 4
a5 | NOMBRE DE SUCURSAL - 5
a6 | CALLE/AVENIDA ’ 3 ‘37} NUMERO s ‘BE APTO./LOCAL ‘ 4 89] COMPLEMENTO s
o | GOLONIA / BARRIO ‘ 5 ’911 CORREQ ELECTRONICO (E-MAIL) " CODIGO DI
oz | DEPARTAMENTO | 2[sa] MUNIGIPIO [1[od] TELEFONO BEEE 0 o[ PEPTGIMONGET
o NOMBRE COMERGIAL O ESTABLECIMIENTO T L
(MARQUE CON UNAX) ] BODEGA [J SUCURSAL O AGENCIA ] PREDIO O PATIO 4
5 | NOMBRE DE SUCURSAL -
g5 | CALLE/AVENIDA |3 ‘g7| NUMERO ‘ 5 lag’ APTO./LOCAL ‘ 4 ‘59[ COMPLEMENTO s
oo | COLONIA/ BARRIO ‘ R |91 ‘ GORREC ELECTRONICO (E-MAIL) 2] comen nan
g2 | DEPARTAMENTO ‘2‘93J MUNICIPIO |1 ‘94‘ TELEFONO ‘3 ‘95| FAX 0 ge}mw{ 4
" NOWMBRE COMERCIAL O ESTABLECIMIENTO ELIM. ADIC. MODIE. 7
(MARQUE CON UNA X) C1 BODEGA ] SUGCURSALOAGENCIA [ PREDIO O PATIO L1 [ 4
85 NOMBRE DE SUCURSAL o
56 | CALLE/AVENIDA ‘ 3 I87‘ NUMERO ’ 5 ‘ss‘ APTO./LOGAL 1 4 ‘89‘ COMPLEMENTO s
ap | COLONIA/ BARRIO s ‘97' CORREO ELECTRONICO (E-MAIL) ‘ 4| cobico b
o | DEPARTAMENTO ‘ > ‘93| MUNICIPIO ‘ 1 |941 TELEFONO ‘ 3 ‘95[ FAX io ge’mlw{ 4
o NOMBRE COMERCIAL O ESTABLECIMIENTO ELIM. ADIC. MODIF. 7
(MARQUE GON UNA X) 1" BODEGA O] SUCURSAL O AGENCHA 1 PREDIO O PATIO L] 4
a5 NOMBRE DE SUCURSAL o
a5 | CALLE/AVENIDA ‘ a Ie7| NUMERO ‘ 5 4 GB’ APTO./LOCAL 1 59‘ COMPLEMENTO s
90 | COLONIA/ BARRIO ‘6}91‘ CORREO ELECTRONICO (E-MAIL) 4 CODIGO Dl
g2 | DEPARTAMENTO ‘2 ‘93‘ MUNICIPIO '1 |94‘ TELEFONO ‘3 ‘95[ FAX o QG}EMMQ&{ 4
I. INFOCRMACICN DE ACCIONISTAS, SOCIOS O COOPERADOS PRINCIPALES DEL CONTRIBUYENTE
NIT % DE PARTICIPACION NOMBRE COMPLETO / RAZON O DENOMINACION SOCIAL
- - - T1is 124 . 3
- - -] s 124 13
- - - s 124 3]
- - BRE 124 3
- - BEEIE 124 3
- - - J115 124. 3
- - -1 115 124 3
o - - -1 115 124 3
- - -] 118 124 3
- - -] 118 124 18]
- - REEE 124 3
- - -1 {115 124 3
- - -] 1118 124 3
[ - - -1 118 124 3
- - -l 115 124 3
- - -] T11s 124 3
- - -] 115 124 13
- - BEEE 124 3
- - -| 118 124 N 3
] - - - T1s 124 3
- - -1 115 124 3
- - -1 115 124 3
bﬁ&: Sl EL ESPACIO ES INSUFICIENTE EN ALGUNA SECCION AGREGAR LISTADO CON LAS MISMAS CARACTERISTICAS

{0CH: 50001 - 100000/10008-504/01-06



ANEXO No. 53: Formulario F-1 Declaracion Impuesto Municipal

P
PRESENTAR FOTOCOPIA DE NIT F-1
REPUBLICA DE EL SALVADOR DECLARACION DEL IMPUESTO MUNICIPAL
ALCALDIA MUNICIPAL DE SAN SALVADOR Y/O SOLICITUD DE MODIFICACION _NME
DEPARTAMENTO DE IMPUESTOS Deberad incluir centavos en las cifras
l CONTRIBUYENTES A DECLARAR CON ESTE FORMULARIO l
COMERCIO, INDUSTRIA Y FINANZAS
CUENTA FINANCIERA No.
Ejercicio: dia  mes afo dia  mes aflo | CAE 01 9
03 | Del l I 04 l Al I | I NIT 02 8
T | Primer Apellido / Razén Social Segundo Apellido Nombres
D
E 05
N 06 | Calle / Avenida l 07 | Niimero 08 | Apto./ Local
T
I No. Declaracién que modifica
F 09 J Otros datos que complementen el domicilio I 10 | Colonia o Barrio 15 5
1
C dia mes ano
A 11 | Departamento / Municipio [ 12| Teléfono I 13 | Fax
c
1
%) 14 IAcli\ldud Econémica: Giro del negocio, actividad econémica principal o profesion | 16 | Clave Catastral 4
N

g ACTIVO SEGUN BALANCE 3 : 5
5 Total Activo
E DEDUCIBLES DEL EJERCICIO QUE DECLARA
o Los activos invertidos en otras Jurisdicciones 200 1
& |Total de Reservas +| 205 i
-:. Las inversiones en sociedades que operen en otra jurisdiccion, gravadas en las tarifas de cada municipio +| 210 3
(‘; Los titulos valores garantizados por el estado estdn exentos de impuestos +| 215 )
1 |Elencaje legal. (Exclusivamente para Bancos e Instituciones Financieras) + 220 5
!:l;I Bienes en Fideicomiso, (Bancos e Instituci i ieras) +| 225 1
T;' El déficit o pérdidas de operaciones acumulados +| 230 7
E Deuda C I Hi caria sobre i bles situados dentro del radio urbano de San Salvador +| 235 3
E | Total de deducciones =| 240 9
L |ACTIVO SUJETO DE IMPUESTO (Cod 100 menos Cod. 240, si el resultado es negativo, andtelo entre paréntesis) =| 245 iS5
I | IMPUESTO COMPUTADO MUNICIPAL 300 0
3 Fondo especifico fiscal +| 305 4
1 | Multa por declarac. extemporidnea, omisién de pago. modif. de declarac. extempordnea. +| 310 8
D | Pago a cuenta -1 315 2
A | N° Declaracion ejercicio anterior Crédito aplicable del ejercicio anterior - 325 1
(; Liquidaci6n anual del i en i6n que modi -1 330 5
o | Liquidacién anual del imp (Siel Itado es negativo, andtelo entre paréntesis) =| 335 9
N

Lleve resultado liquidacion Cod. (335) a Cod. (340) si ésta es negativa Lleve resultado liquidacién Cod. (335) a Cod. (345) si ésta es positiva

Total a aplicar a proxima declaracion | 340 | | 9 | TOTAL A PAGAR I 345 I 7

Deciaro bajo juramento que los datos contenidos en la presente declaracion son Uso exclusivo Institucién

expresion fiel de la verdad, por 1o que asumo la responsabilidad correspondiente Fecha de Recepcién

dia mes afio

w[ [ [ [

Nombre y Firma del Contribuyente o Representante Legal Firma y Sello del Asesor
[355] NIT 0] Autorizado

Firma y Sello del Receptor Autorizado

R DDONNELLEY OF £L SALVADOR S A OF v PaX. 4500 2257,8000 TPTT 14707 MH - TEL - 22979900




ANEXO No. 54: Formulario Unico para Tramites en El Centro Nacional de Registro

Ceniro Macional de Regisiros
Registro de Comercio

‘ FORMULARIO UNICO PARA TRAMITES DE CONSTANCIAS Y CERTIFICACIONES \

Maomiore gel soilciante:

Documenta de Identificacion: Ul L] weeneta [ e
Fasapone [ oo ]
Fecha de Solictu Firma oe! Solcitants:
e

a) CERTIFICACION LITERAL:
Escritura de Constitucion de Sociedad Insc. Mo Libro Mo,
Escritura de Dischucion de Sociedad Insc. Mo Libro Mo,
Escritura de Liquidacion de Sociedad Insc. Mo Libro Mo,
Escritura de Fusitn Insc. Mo Libro Mo,
Modificacion de Sociedad Insc. Mo Libro Mo,
Credencial de Eleccion de Junta Directiva Inse. Mo, Libro Mo.
Credencial de Eleccion de Adm. Unico |nsc. No. Libro No.
Acuendo de Fusion Insc. Mo, Libro No.
Acuerdo de Dischucion y Nombramiento de Lig. Insc. Mo Libro Mo,
Ortorgarmiento de Poder Insc. Mo, Libr Mao.
Prendas Insc. Mo Libro Mo,
(iroes Insc. Mo Libro Mo,

D2 |3 Sockedad:

b CERTIFICACION EXTRACTADA DE L& SOCIEDAD:

¢) CONSTANCIA DE PRENDA S0BRE VEHICULO A NOMBRE DE:

Placa Mo Marca A
Mindelo: Color Mo, Mator:

Chasls Gravado; Chasls WIN: Clase:
En caldad

AMEED FOTOCOPIA DE TARJETA DE CIRCULACION

dj COMSTARCIA DE PRENDA 50BRE BIEMES & NOMEBERE DE:

-AGREGAR ANEXD

&) CONSTANCIA DE DOCUMENTOS MERCANTILES DE $0OCIEDADES:
Sollcho constanda oe;




al CERTIFICACHIH DE:

Expadienie de Matriculs de Empresa, Local (es), Agencls [s) o Sucursal [=s)

Aziento de Malricula de Empresa, Local jes), Agencia (s o Sucursal (es)
Céras:

Bl CONATANCIA DE:

Expedienis de Matriculs de Ermpresa, Local (=), Agemcia (s} o Sucursal (es) y =sixdo achmal de b Mafricula y Registros:

Asieni (3] de Mabiouks d= Empresa y Fegisiros de Local (=s), Agemcla (s} o Sucursal =]
Renovaciin de Mairicula de Empresa;

0] COMETAKCIA DE MATRICULA EN TRAMITE A NOMERE DE:

al CERTIFIGACIIN DE BALANGE(E] A NOMERE DE:

WO, InscaipCidn Wo g2 Libro Ho. de Depisito Affo del Balance
1)
2]
3)
4]
5)
&)
Tl
g)
9j

10)

b1 COMBTANCIA DE BALANCE(R) INBCRITD{E) & HOMERE DE:

Afloo que collolta: Dl Al

o) DTRAS:

REGIETRO DE COMERCID, DEFARTAMENTO DE SAN BALVADOR, A LAS
HORAL CON MMUTOE DEL DIA CE
DE DO ML

EXTIENDASE LA CERTIFICACION SOLICITADA



ANEXO No. 55: Solicitud de Registro de Local

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS, REGISTRO DE COMERCIO SOLICITUD DE MATRICULA
DE EMPRESA'Y REGISTRO DE LOCAL(ES), SUCURSAL(ES) O AGENCIA(S) DE PERSONA
NATURAL POR PRIMERA VEZ.

Sefior Registrador del Departamento de Matriculas de Empresa y Registro de locales, agencias y sucursales del

Registro de Comercio, , actuando
en mi calidad personal (si fuera en representacion de un tercero, relacionar su personeria juridica), Con
NIT , de nacionalidad , (profesién), con
domicilio en el municipio de . departamento de

. 1)De conformidad con lo establecido en los articulos 411, romano | y
415, ambos del Cadigo de Comercio; articulos 11, literal “c” y 63, ambos de la Ley de Registro de Comercio; y de
los articulos 3, numeral 1, 8 y 10, todos del Reglamento de la Ley de Registro de Comercio, por este medio vengo
a solicitar formalmente en la calidad antes indicada, MATRICULA DE EMPRESA Y REGISTRO DE LOCAL(ES),
SUCURSAL(ES) O AGENCIA(S) POR PRIMERA VEZ correspondiente al afio , para lo cual DECLARO
BAJO JURAMENTO para los efectos legales que establece el articulo 86 reformado de la Ley de Registro de
Comercio, la siguiente informacion: 1.- Nombre Comercial de la Empresa(El nombre del titular no debe ser el
nombre comercial de la empresa):

. 2-
Naturaleza economica de la empresa (se refiere al sector productivo principal en el que se desarrolla):
AGROPECUARIA () COMERCIAL () DE SERVICIO ( ) INDUSTRIAL ( ) OTRO TIPO DE NATURALEZA ()

.3
Actividad(es) Econdmica(s) que realiza la empresa (se refiere a la descripcién de la actividad que desarrolla la
empresa de acuerdo a la Naturaleza econdmica seleccionada en el numeral anterior):

. 4.-
EMPRESA que posee Sucursal(es), Local(es) o Agencia(s) en la(s) Direccién(es) siguiente(s): Direccion y actividad
economica que se desarrollara en el local:

. (Si declara la existencia de mas
de una sucursal, agencia o local, y realiza actividades economicas distintas en cada uno de ellos, especifique la
actividad y direccion de cada uno.) Il)Para los efectos legales de la presente solicitud, adjunto comprobante(s) de
pago de los Derechos Registrales de Empresa y Registro de Local(es), agencia(s) o sucursal(s) correspondiente el
afio , nimero y balance inicial de fecha Y
IIl) Sefialo para recibir Notificaciones los medios siguientes: Teléfono Fax direccion
electronica , de los cuales autorizo indistintamente se utilice cualquiera de
ellos; por lo que adicionalmente, comisiono a , Con
NIT , para recibir y retirar documentacion y/o notificaciones del presente tramite. (Relacionar
nombre segun documento de identidad)
(Lugar y fecha de la solicitud)

F.
Propietario/Apoderado (La firma de la solicitud debe ser legalizada por Notario si no la presenta personalmente el
firmante.)




ANEXO No. 56: Solicitud de Legalizacion de Libros Contables

MODELO DE SOLICITUD DE LEGALIZACION DE LIBROS

REGISTRO DE COMERCIO

SENOR REGISTRADOR DE COMERCIO

PRESENTE.

Yo, mayor de edad, del domicilio de

Con DUI N2 , actuando en calidad de Representante Legal de la
Sociedad

Inscrita al N2 Del Libro del Registro de Sociedades, con Credencial inscrita al
Ne Del Libro

Por este medio solicito la Legalizacion de los libros que se detallan a continuacién:

DETALLE DE LIBROS

1.- Total de hojas
2.- Total de hojas
3.- Total de hojas
4.- Total de hojas
5.- Total de hojas

Estos Libros servirdn para desarrollar el Sistema de Control Interno de la
Sociedad

Para tal efecto declaro la siguiente informacion: Matricula de Empresa N2

NIT , Direccion

Teléfono:

Autorizo a:

Para que retire los libros y la documentacidn que se devuelva.

San Salvador, a los del mes de del afio

Firma:

Representante Legal

NOTA: De no presentarse personalmente, debe legalizarse la firma por un Notario



ANEXO No. 57: Inscripcion al ISSS

INSTITUTO SALVADORENO DEL SEGURO SOCIAL
AVISO DE INSCRIPCION DE PATRONO

1. No. Patronal

2. Nombre del Patrono (Razén Social si se trata de persona juridica):

Apellido Paterno Apeilido Maternc Nombres Apellido del Esposc
3. Direccion det Patrono (Particular u Oficina): Teléfono

Fax
Departamento Municipio Coloni. Calle Numero de Casa Apartado Postal
|4. Documento de Identidad Presentado:
INIT DUI No.
[Came de Residente No Pasaporte No.
5. Nombre Comercial del Centro de Trabajo
6. Direccion del Centro de Trabajo Teiéfono

Fax

Apartado Postal
Departamento Municipio Colonia Calle Nimero de Casa
7. Actividad Principal 8. Ne. de 9. Monto Mensual 10. Fecha Sujecién al Régimen
de la Empresa Trabajadores de Salarios

dd mm aaaa
11. Lugar y Fecha de Solicitud 12. Firma y Sello del Patrono

Departamento Municipio dd mm aaaa

ona lerntonal

PARA USO EXCLUSIVO DEL ISSS

Cod Centio de Atencion

13. Sociedad de Derecho

Inscnita con Fecha

Bajo el No.

del Libro de Fs

14. Sociedad Juridica y de Hecho

Numero d e Documento de Identidad

Nombre de los Socios Firma Tipo de Documento de Identidad
15, Representante Legal
Nombre l Firma l No.de Documento de Identidad
16. Direccion del Representante Legal
Departamento Municipio Colonia Calle Numero de Casa

PARA USO EXCLUSIVO DEL ISSS

(Observaciones.

PARA USO DEPARTAMENTO DE INSPECCION

Empleado Responsable

Vo. Bo. del Supenvisor

Revision

Localizacion

Codificacion

Oigitacion

Form

Control de Calidad




ANEXO No. 58: Formulario de Inscripcién del AFP

San Salvador, de de

Sres.

AFP Crecer, S.A.
Departamento De Atencion
Al Cliente.

Presente:

Yo, , mayor de edad y

Licenciado del domicilio de , portador de mi

Documento Unico de Identidad N° y NIT N° actuando

en calidad de Representante Legal o Apoderado General Administratvo de la

Empresa , con NIT N°

, direccion

Y TEL FAX.

, Solicito me activen la empresa para asi poder pagar las cotizaciones de los

empleados que me prestan sus servicios. También menciono a la persona que elaborara las planillas el

Sr. con su Documento  Unico de Identidad N°

y NIT N° Ademéas Anexo Fotocopia de la

Tarjeta de Numero de Identificacion Tributaria.

Atentamente:

Nombre del
Representante legal o Apoderado general Administrativo
Nombre de la empresa y sello.



ANEXO No. 59: Formulario para solicitar permiso de instalacién y funcionamiento.

MINISTERIO DE SALUD

FORMULARIO PARA SOLICITAR PERMISO DE INSTALACION Y
FUNCIONAMIENTO DE OTROS ESTABLECIMIENTOS ALIMENTARIOS Y BODEGAS

FORMA: 02S-03A

A. Permiso de Instalacion y Funcionamiento

Primera Licencia:

Renovacion:

(Escribir Numero)

B. Identificacion del Establecimiento

1. Nombre del establecimiento:

Fecha:

Fecha:

2. Nombre del propietario y teléfono:

3. Nombre del representante legal o administrador y teléfono:

4. Direccién exacta del establecimiento:

5. Teléfono, fax y correo electronico del establecimiento:

6. Numero de empleados y administrativos
Sexo: M F

Total

Nombre Solicitante:

Solicitante

Firma:

Solicitante



ANEXO No. 60: Formulario de Solicitud para Registro Sanitario.

GADOR g,
o ¢

»

y: MINISTERIO DE SALUD ’)/’\
s W & EL SALVADOR
) FORMULARIO DE SOLICITUD PARA REGISTRO SANITARIO Y/O RENOVACION DE ALIMENTOS Y

BEBIDAS NACIONALES FABRICADOS PARA LA COMERCIALIZACION DE UNA PERSONA
NATURAL O JURIDICA DISTINTA A LA EMPRESA FABRICANTE.

\d

A. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA FABRICANTE
1. Empresa Fabricante:
2. Direccion Exacta de la Empresa:
3. Teléfono: Fax: NIT de la Empresa:
4. Nombres y apellidos del Representante Legal:
5. Numero de NIT del Representante Legal:
6. Teléfono: Fax: E mail:

B. IDENTIFICACION DE EMPRESA DISTRIBUIDORA

1. Empresa distribuidora:

2. Direccion exacta:

3. Teléfono: Fax: NIT:

4. Nombre y apellidos del representante legal:

5. Teléfono: Fax: NIT:

C. IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DEL PRODUCTO:

1. Nombre del producto:
2. Marca Comercial del producto:

3. Presentacion (es) del producto (contenido neto) en litros, mililitros, kilogramos o gramos:

4. Material del que esta fabricado el envase (es):
5. No. de Registro Sanitario (en caso de renovacion):
6. Empresa que solicita el Registro Sanitario:
San Salvador, a los dias, del mes de del dos mil

Firmay Sello



