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RESUMEN

En la actualidad, las unidades econdmicas dedicadas a la fabricacion de calzado artesanal del
municipio de San Salvador, no poseen una herramienta que les permita la obtencion de mayores
ingresos y su desarrollo. Existe una fuerte competencia en este rubro; para lo cual, se hace
necesario buscar ventajas competitivas respecto a los adversarios; por tal motivo, se considera
indispensable el disefio de un “Plan de Negocios para Desarrollar Nuevas Estrategias de
Comercializacién en las Pequefias Empresas de Calzado Artesanal del Municipio de San Salvador”
que trate los aspectos administrativos, productivos, de mercado y financieros; cuyo objetivo
general, consiste en disefiar las alternativas comerciales que permitan obtener mejores beneficios

para el subsector en estudio.

En el desarrollo de la indagacion, se utilizé el método cientifico, dado el proceso sistematico que
se requeria, auxiliandose del analitico, sintético y deductivo; el tipo de investigacion fue descriptiva,
de disefio no experimental y, las técnicas utilizadas para la recoleccién de informacion fueron la
entrevista, la encuesta y la observacion directa; cada una, con sus respectivos instrumentos que
se aplicaron a las unidades de analisis determinadas; para el caso, los propietarios de las entidades
en estudio, los distribuidores del producto y el cliente, quienes proporcionaron la informacion

necesaria para la elaboracion del diagndstico de la situacion actual del area objeto de analisis.

Luego de interpretar la informacion obtenida, se concluyé que existe una saturacion de
comerciantes en los segmentos de mercado de dicha actividad, generando poca rentabilidad para
los propietarios. Ademas, se determind que los factores mas importantes en la adquisicién del
articulo son: la calidad, el precio, y el confort sin importar la marca; se hace uso de proyecciones
financieras; sin embargo, no llevan a cabo un andlisis a través de razones financieras; existe una
fuerte competencia entre los fabricantes del subsector en estudio, y se detectd, deficiencia en

procedimientos administrativos y operativos, importantes para el funcionamiento de las empresas.

Para tales efectos, se recomendé establecer medidas estratégicas para diversificar los mercados
actuales; enfocarse en obtener altos niveles de calidad, enfocarse en buscar alternativas para que



el calzado sea confortable; generar un analisis financiero como herramienta para tomar decisiones;
realizar acciones para dar a conocer, no solamente el producto que se elabora, sino también los
beneficios que se ofrecen; y disefiar propuesta de imagen e identidad corporativa, normativa
interna, capacitacion y la estructura organizativa, ademas de formular una reestructuracion de la

planta para instalar una bodega de producto terminado.

Grupo GW, S.A de C.V. fue la entidad utilizada como caso ilustrativo; y el propietario, quien
proporciond la informacion basica y relevante para la elaboracion de la propuesta, brindando los

insumos necesarios concernientes a las cuatro areas que conlleva un Plan de Negocios.

Se desarrolld cada uno de los elementos que contiene dicha herramienta: Administrativa,
Operativa, de Mercado y Financiera, con lo que se pretende generar un nivel de formalidad en las
unidades econdmicas del subsector y como consecuencia de ello, se puedan obtener mayores
beneficios econdmicos con las estrategias que se plantearon, lo que permitird el desarrollo de

dichas entidades.



INTRODUCCION

El presente trabajo consiste en el disefio de un Plan de Negocios para desarrollar nuevas
estrategias de comercializacion en las pequefias empresas de calzado artesanal del municipio de
San Salvador, con la finalidad de ofrecer un instrumento que permita generar mejores beneficios
economicos y contribuya al crecimiento de dichas entidades, mediante la centralizaciéon en
aspectos administrativos, operativos, de mercado y financieros que coadyuven al logro de los

objetivos.

Se determind que las organizaciones objeto de estudio tienen un nivel de participacion en el
segmento de mercado en el que interactian, sin embargo, por motivos de competencia, no logran
obtener un mayor involucramiento, lo que las limita y mantiene en el mismo horizonte, para lo que
se vuelve necesario proponer los cursos de accién no tradicionales enfocados al mercado que
ayuden al desarrollo de las unidades econdmicas en estudio. A continuacion se detalla el contenido

que comprende cada uno de los tres capitulos que integran el documento en cuestion:

CAPITULO I: Comprende las generalidades de las pequefias empresas en El Salvador, las
industriales del mismo tipo y las dedicadas a la fabricacién de calzado artesanal, también de la
localidad donde se realiz6 el estudio y la informacién relacionada a la elaboracién de un Plan de
Negocios y estrategias de comercializacion, asi como el marco legal e institucional que regula a

las unidades econdmicas inmersas en dicha actividad.

CAPITULO II: Contiene la descripcién de la metodologia utilizada en la indagacién, permitiendo
realizar un analisis de los resultados obtenidos con la aplicacién de los instrumentos de recoleccion
de datos, esto facilitd conocer en qué medida se utiliza un Plan de Negocios y las estrategias
comerciales que actualmente implementan las entidades del subsector, con el prop6sito de conocer
el entorno en que interactian, por consiguiente se establecieron las respectivas conclusiones y

recomendaciones que contribuyen a solucionar la problematica.



CAPITULO III: Esta conformado por la propuesta del Plan de Negocios para desarrollar nuevas
estrategias de comercializacion en las pequefias empresas de calzado artesanal del municipio de
San Salvador; para la cual, se desglosa en los siguientes planes: Administrativo, Operativo, De
Mercado y Financiero; lo anterior enfocado a disefiar las formas no tradicionales para comercializar,

que generen los beneficios econdmicos y crecimiento en las entidades objeto de investigacion.

Finalmente, se muestra la bibliografia que se utilizo para efectuar la indagacion como también los

anexos del trabajo antes descrito.



CAPITULO|
“GENERALIDADES DE LAS PEQUENAS EMPRESAS, DE LA INDUSTRIA DE
CALZADO ARTESANAL DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR, PLAN DE
NEGOCIOS, ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y MARCO LEGAL.”

A. PEQUENA EMPRESA

1. ANTECEDENTES

Ivan Thompson (2007), plantea que la pequefia empresa ha demostrado a lo largo del tiempo y en
la mayoria de los paises (desarrollados 0 no) que es un componente importante de la economia, y
en muchos casos, es la base de las medianas y grandes compafiias. En los afios de 1950 a 1959,
la actividad mercantil de El Salvador fue orientada hacia el sector agricola y su distribucién, a la

vez se comienza a impulsar la accion manufacturera y comercial.

Durante la década de 1980 a 1989, particularmente durante los primeros cinco afios de este
periodo, la importancia de las entidades en estudio en general y del sector informal en especifico,
aumento considerablemente debido a diversos factores como las dificultades econdmicas vividas
durante el conflicto armado, los desplazamientos poblacionales del campo a la ciudad, la crisis del

sector agropecuario y el mayor proceso de urbanizacion.

De esta manera se convirtieron, en la década de los ochenta, en uno de los pilares principales que
evitaron que la economia colapsara y oportunamente en el principal generador de empleo. Durante
los afos siguientes, el area recibid nuevos estimulos provenientes del proceso de recuperacion

econdmica.

Dichas entidades parecen surgir como una medida de supervivencia para aquellos sectores de la
poblacion que se ven imposibilitados en la obtencién de un empleo e ingresos fijos en la mediana

y gran empresa.



A principios de 1990 se realizaron varios estudios de microeconomia, destinados a identificar los
retos a los que las pequefas y medianas empresas, en adelante PYMES, se enfrentarian en el
nuevo escenario marcado por el cambio de régimen y marco regulatorio; y si bien se encuentran
excepciones particulares, éstas enfrentan un fuerte desafio debido a la apertura econdmica y las
reformas estructurales, que si bien disminuyeron la incertidumbre, posibilitaron la aparicion de

nuevos competidores.

En 1994 el Banco Mundial formuld tres argumentos centrales que apoyaban la politica de ayuda

hacia este subsector:

a) Favorecian la competencia y el emprendimiento, aumentando los beneficios de una economia
flexible, a través de su eficiencia e innovacion.

b) Eran mas productivas que las grandes compaiiias, pero que no eran apoyadas por el sector
financiero, haciéndose necesaria la ayuda estatal.

c) La evidencia empirica demostraba que eran mas funcionales al empleo que las grandes
organizaciones debido a que las primeras son intensivas en mano de obra, mientras que las

segundas lo son en maquinaria.

En la actualidad han surgido programas de instituciones publicas y privadas que persiguen
fomentar y desarrollar el potencial de la pequefia empresa, fortaleciendo asi a dicho subsector; los
cuales en su mayoria son orientados a las areas de capacitacion administrativa, asistencia técnica
especializada y la crediticia, respondiendo a deficiencias o limitaciones para el desarrollo de estas

unidades productivas.

2. DEFINICION

a) De acuerdo ala Camara de Comercio e Industria de El Salvador en su Revista N° 173 (2005);
define, que es una entidad independiente, creada para ser rentable, conformada por un
numero de personas que no excede un determinado limite; éstas pueden dedicarse a la
produccion, transformacion y/o prestacion de servicios para satisfacer determinadas
necesidades y deseos existentes en la sociedad.



b)

La Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE) en su revista
empresarial (2015); la plantea como la persona natural o 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 US$1000,000.00 y un maximo

de 50 trabajadores remunerados.

Segun la Comision Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL), es un ente muy
importante en la cohesion social, ya que contribuye significativamente a la generacion de
empleo, de ingresos, erradicacion de la pobreza y dinamiza la actividad productiva de las
economias locales. Adicionalmente, representan una cuota importante en el tejido empresarial

de los paises.

Con base a lo anterior, se determina que son organizaciones independientes, creadas con la

finalidad de generar beneficios econdmicos y sociales, las cuales estan conformadas por un

determinado numero de personas, colocando en el mercado bienes y/o servicios por medio de

canales de distribucion, que buscan satisfacer necesidades de la poblacion.

3. CARACTERISTICAS

Segun la Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE), se distinguen las

caracteristicas siguientes:

La mayoria tienden a no cambiar su lugar de operaciones y desean tener una relacién
estrecha con su clientela, ya que el duefio estima que ésta le sera fiel por mucho tiempo.
El segmento de mercado es local o regional.

Crece principalmente a través de la reinversion de utilidades.

El numero de empleados no superan las cincuenta personas, dedicadas a actividades
administrativas y operativas.

La infraestructura del negocio normalmente no tiene las condiciones adecuadas para su
funcionamiento dptimo.

Alto grado de heterogeneidad entre las unidades productivas que lo conforman: en el

subsector coexisten pequefias empresas, con actividades econdémicas de subsistencia



desarrolladas por personas que perdieron su empleo 0 que no pueden trabajar en el sector
formal de la economia. Es de notar que en este segmento de subsistencia prevalecen las
mujeres empresarias.

g) Mano de obra poco calificada: existe un grave problema en la calidad de la fuerza laboral del
area, ya que prevalecen altos indices de analfabetismo y bajos niveles de escolaridad.

h) Deficiente gestion y desconocimiento de las herramientas de administracion para garantizar
la supervivencia de las unidades productivas.

i)  Fuerte competencia: obligacion de interactuar en nichos de mercado muy competitivos,
donde a veces se encuentran también las grandes compafiias.

j)  Crédito costoso y dificil de acceder: pocas veces se logra obtener recursos del sector
financiero formal, teniendo las Micro, Pequefias y Medianas Empresas, en adelante
MIPYME's, que recurrir a fuentes de financiamiento informales tales como Organismos No

Gubernamentales (ONG's), prestamistas y programas de cooperacion.

4. CLASIFICACION

CUADRO No. 1

Clasificacion de las empresas de acuerdo al numero de empleados y volumen de ventas

anuales de diversas instituciones

ORGANIZACION TIPO DE EMPRESA NUMERO DE EMPLEADOS VOLUMEN DE VENTAS ANUALES
CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA -
DE EL SALVADOR (CCIES) Pequefia Empresa De 11a50 NO DEFINIDO
ASOCIACION NACIONAL DE LA N Con un grupo de empleados igual
EMPRESA PRIVADA (ANEP) Pequefia Empresa | 5’y menor que 20 NO DEFINIDO
FUNDACION SALVADQRENA PARA EL De 11 2 19 empleados: cuvo
DESARROLLO ECONOMICO Y SOCIAL Pequefia Empresa . P Oy NO DEFINIDO

activo no excede US$85,714.00

(FUSADES)
INSTITUTO SALVADORENO DE -
FORMACION PROFESIONAL (INSAFORP) Pequefia Empresa De 11 empleados a 49 NO DEFINIDO
ASOCIACION DE MICRO Y PEQUENOS De 6 a 20 empleados; en activos
EMPRESARIOS DE EL SALVADOR Pequefia Empresa totales de US$2,857.26 a NO DEFINIDO
(AMPES) US$22,857.14
BANCO CENTRAL DE RESERVA (BCR) | Pequefia Empresa S;gl‘;ggg:p" de11a49 Con ventas mayores a $68,571.00

FUENTE: Recopilacion del equipo de investigacion, de las instituciones citadas dentro de la tabla.



A partir del cuadro anterior, y tomando como base el criterio del niumero de empleados que posee
la entidad (el caso ilustrativo); es decir Grupo GW, se cataloga como pequefia empresa, debido a
que cuenta con 20 empleados en planilla; dado que, se encuentra dentro del rango establecido

para esta clasificacion.

B. PEQUENA EMPRESA INDUSTRIAL

1. ANTECEDENTES

De acuerdo a la Asociacién Salvadorefia de Industriales (ASI) 2005; El concepto de industria se
origind debido a la necesidad que el hombre tuvo de subsistir, para ello fue necesaria la primera
accién de este tipo, la cual fue desarrollada sobre la piedra y metales, mediante instrumentos en
forma rudimentaria que le permitieran defenderse, cazar, pescar y labrar la tierra. La elaboraciéon
de tejidos y el trabajo del cuero complementaron el marco de estos procesos, que en lo esencial
no varié hasta bien entrada la edad media y cuya forma de produccion, anteriormente habia sido

de caracter artesanal.

En lo que respecta a las pequefias organizaciones se puede sefialar que desde sus inicios siempre
se ha mostrado una relacién de dependencia de la mediana y gran empresa, esto se debe a la
actividad en la cual se centraliza, ya que aproximadamente del total de insumos utilizados en los
procesos productivos, un 90% proviene de dichas entidades; ademas se marca una tendencia
hacia la manufactura interna, generando Unicamente un 20% de su fabricacién para la exportacion

hacia el area Centroamericana.

Algunas de las causas que estimularon la creacién de este subsector fueron, entre otras, el
desempleo, el alto costo de la vida y la vocacién de negocio; provocando un notable crecimiento
de productos como: el calzado y textiles, que pasan de ser pequefios talleres artesanales con

tecnologia doméstica a sistemas mecanizados.



2. DEFINICION

a) Segun la Asociacion de los Micro y Pequefios Empresarios de El Salvador (AMPES); son
aquellas organizaciones que tienen como fin, conseguir un beneficio para sus duefios o

usufructuarios, a través de la confeccidn de articulos u obtencion de materias primas.

b) La Asociacion Salvadorefia de Industriales (ASI) la define como, aquella entidad con una
ocupacion a un maximo de 30 personas en donde el duefio o gerente también desempenia
labores administrativas o técnicas, en el proceso de la elaboracion del producto que se basa

en tecnologia simple, pero que dependen de maquinaria o procesos automatizados.

c) De acuerdo a la Revista Latina de Comunicacién Social es una corporacion de negocios, en
la cual trabajan entre 10 y 49 empleados dirigidos directamente por un superior maximo, quien

a su vez es el propietario del establecimiento.

Por lo anterior, son unidades productivas dentro de la economia, dedicadas a la produccién de
bienes, que utiliza obreros asalariados con alguna calificacién o especializacién para trabajar con
métodos poco sofisticados, dedicandose su duefio a la supervisién y/o fabricacién, considerado

éste como empresario.

3. SITUACION ACTUAL

Segun el Banco de Desarrollo de El Salvador (BANDESAL), este subsector empresarial se ha
transformado en los ultimos afios en un bastién impulsor de la economia nacional, y es por esa
razon que dentro de los procesos de desarrollo, modernizacion, productividad y competitividad
impulsados por el gobierno, es tomado con mucha consideracion, al igual que otras estructuras
relacionadas del pais, para incrementar sus niveles de fabricacion y competencia, tanto en
mercados locales como extranjeros, a través de la creacion y fortalecimiento de algunas

instituciones y programas, que sirven de soporte para el logro de estos objetivos.



4. CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME

En adelante del presente documento se denominara por sus siglas CIIU; ha sido elaborada y
divulgada por la Oficina de Estadisticas de la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU); con el
objeto de satisfacer las necesidades de los que buscan datos financieros, catalogados conforme a

las actividades sectoriales comparables internacionalmente.

Proporciona un marco actualizado para que cada pais elabore su propia categorizacion; es asi
como la Direccion General de Estadisticas y Censos, en adelante DIGESTYC, la ha utilizado
adaptandola a sus prioridades, para obtener una tipificaciéon actualizada cumpliendo con los
estandares globales; definiendo a la ClIU (Mayo de 2011), como un instrumento que se utiliza para
estandarizar las diferentes actividades financieras y productivas del pais, ofreciendo un conjunto

de categorias que sirven para su agrupacion y presentacion.

Asimismo, tiene por objeto establecer una clasificacion uniforme de las acciones econdmicas
productivas; su propdsito principal es ofrecer contextos que se puedan utilizar para la recopilacion
y divulgacion de estadisticas; esto con la finalidad de ajustar las funciones antes descritas de

manera general (Ver Figura No. 1).



FIGURA No. 1

Clasificacion de las Empresas segun el ClIU
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FUENTE: Aporte del equipo de investigacion tomado de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme.



Por consiguiente; se propone presentar el anterior conjunto de categorias de actividad, de tal modo
que las entidades puedan clasificarse segun el giro econémico que realizan; vinculandolas en la
medida de lo posible, con la forma en que el proceso econémico esta estructurado en unidades y

con las estadisticas economicas de éstas.

De acuerdo al Sitio Web del Ministerio de Hacienda y, considerando lo anterior, en la Seccién B de
dicha clasificacion; la cual se denomina Industrias Manufactureras, existe una serie de divisiones,
dentro de las cuales se encuentra la descrita como Textiles, prendas de vestir e industria de cuero

con el cifrado 15201, la que incluye lo que se muestra en el cuadro siguiente:

CUADRO No. 2

Clasificacion de la pequeiia empresa de calzado artesanal segun CIIU

SECCION B: INDUSTRIAS MANUFACTURERAS

15201 | Textiles, Prendas de vestir e Industria de cuero

Fabricacién de calzado de cuero y piel con cualquier tipo de suela, y fabricado mediante
procesos como corte, costura, montaje, engomado, etc.

Fabricacion de botas o zapatos con partes de piel.

Fabricacion de botines, polainas y articulos similares, de cuero o piel, con cualquier tipo
de suela.

Fabricacion de calzado deportivo o casual y el especializado para la practica de
deportes, elaborado en cuero.

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion, tomado de la Clasificacion de Actividades Econdmicas de El Salvador
(CLAEES) Base CIIU 4.0. Mayo 2011
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C. PEQUENA INDUSTRIA DE CALZADO ARTESANAL EN EL MUNICIPIO DE
SAN SALVADOR

1. HISTORIA

En referencia a la Camara de Comercio e Industria de El Salvador (1996); desde la época de la
colonia, aunque no se encuentran fuentes de informacion del tiempo en que se inicid su
manufactura, éste articulo ya era utilizado, los primeros estilos fueron traidos por los espafioles.
Inicialmente las personas, para la proteccion de sus pies, usaban los llamados caites, los cuales
eran confeccionados de piel de animales curtidas, con tiras o correas del mismo; la elaboracion de
dicho bien, se inici6 en una época donde se producia tradicionalmente a base de cuero auténtico
y netamente artesanal por zapateros individuales o pequefios talleres de dos a cuatro trabajadores.
Cada fabricante se caracterizaba por conocer su trabajo y tener un estilo propio, resultado de una
manifestacion vocacional del pais, mediante la cual el productor ha puesto en escena su creatividad
y talento. A partir de 1930, esta actividad tom6 importancia, destacandose en lugares tales como:

Santa Ana, San Miguel, San Vicente, San Salvador y Ahuachapan.

En El Salvador, ha sufrido considerables cambios en las ultimas décadas, distinguiéndose varias
etapas durante su evolucion y desarrollo tecnoldgico. A principios de 1900, su desarrollo se basa
fundamentalmente en la produccion y exportacion de bienes agricolas. Posteriormente se pasa por
una etapa basada en el modelo de sustitucion de importaciones; entre los afios 1945 a 1952 el
sector industrial experimenta un notable crecimiento e incluye productos como: el calzado y textiles,
que pasan de ser pequefios talleres artesanales con tecnologia domestica a sistemas

mecanizados.

En el periodo comprendido entre 1950 a 1959, es donde comienza la inversion de las fabricas de
calzado, las cuales eran capaces de producir 2,000 pares de zapatos diarios, y que competian con
una artesania y una produccién manufacturera simple que monopolizaba el area; una de éstas
fabricas es la que se constituyé con el nombre de “Calzado Salvadorefio S.A.”, la cual hoy en dia
se conoce con las siglas de “ADOC, S.A.”, que significa: “AD” Propdsito, “HOC” a la medida; que
al igual que Industrias Caricia S.A. de C.V., se han convertido en una historia de perseverancia en



1"

la Industria, al ser de las pocas que lograron sobrevivir, al mantener sus operaciones y llegar a
convertirse hoy en las empresas mas grandes que fabrican y distribuyen calzado en El Salvador y

Centro América.

Algunas Instituciones se involucran en el apoyo a las Micro y Pequefias Empresas (MYPE'S) de
Calzado; entre éstas, el Ministerio de Economia a través de la Comision Nacional de la Micro y
Pequefia Empresa (CONAMYPE), el Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional (INSAFORP),
la Corporacion de Municipalidades de la Republica de El Salvador, liderada por Milagro Navas
(COMURES), el Instituto Salvadorefio para el Desarrollo de la Mujer (ISDEMU) y el Fondo de
Inversién Social para el Desarrollo Local (FISDL), ademas del Ministerio de Educaciéon (MINED)

por medio del programa de paquetes escolares.

2. DEFINICION

a) De acuerdo a la Asociacion Salvadorefia de Industrias de Calzado Artesanal (ASICA); esta
actividad esté definida por su ciclo de valor de desarrollo, abastecimiento de materias primas
y componentes artesanales, con una logistica, comercializacion y venta que estan
interconectadas a escala mundial, mediante alianzas estratégicas entre empresas, segmentos

de la produccién, regiones productoras y paises.

b) Segun la Agencia de Promocién de Exportaciones e Inversiones de El Salvador (PROESA),
es un oficio artesanal, especializdndose en el calzado de cuero, verticalmente integradas que
cuentan con plantas de produccion y de componentes como, adhesivos, elementos de caucho

y tableros de fibras y pléstico para el mercado local y consumo propio.

c) El Ministerio de Economia de El Salvador en su revista Unidad de Inteligencia Econémica
(2011), define a esta industria como una de las actividades econémicas mas competitivas
debido a que las barreras para entrar no son muy altas; a la vez, siendo esta intensa en mano
de obra, en donde paises en vias de desarrollo cuentan con esta ventaja comparativa, y que

estas han logrado posicionarse en los mercados internacionales.
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En razoén de lo anterior, se puede decir que ésta industria es la que utiliza procesos eminentemente
manuales, en el que no se usa tecnologia sofisticada. Generalmente, estos se llevan a cabo en
talleres familiares o pequefios locales, en los que se ocupa habitualmente materiales naturales de
gran calidad, utilizandose también en algunos casos, quimicos y métodos manufactureros para su

produccion.

3. CARACTERISTICAS

Esta industria en El Salvador se caracteriza por:

a) Satisfacer una necesidad primaria del ser humano, como lo es el calzado.

(=2

Ser una fuente generadora de empleos.

o O

) Tener un alto potencial para desarrollar los niveles de fabricacion.
) Contribuir a la generacién de divisas.

e) Ladiversificacion de estilos para satisfacer a la demanda.
4. COMISION NACIONAL DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA (CONAMYPE), EN EL
AREA DE CALZADO

En adelante del presente documento se denominara por sus siglas CONAMYPE; en el afio 2009,
el Gobierno Central en conjunto con dicha institucidn, ejecuta el Programa Paquete Escolar que
pretende dotar de calzado, a los estudiantes de Parvularia hasta Noveno grado del sector publico,
encargandose CONAMYPE de realizar la calificacion en los 262 municipios del pais; logrando como
resultado la acreditacion e identificacion de 390 productores, de los cuales el MINED contraté a
252 de éstos; asimismo, se ha incluido la capacitacion a los proveedores en la presentacion de
ofertas para que estos puedan saber como elaborar sus cotizaciones y sean contratados sus

servicios por los Organismos de Administracion de cada centro escolar.

En El Salvador, hoy en dia existen mas de 4,000 pequefias empresas, las cuales son
indispensables para satisfacer necesidades de consumo de las familias y son un motor del

crecimiento en muchos de los subsectores, entre los cuales se encuentra el comercio de calzado.



5. PEQUENAS EMPRESAS EN EL MUNICIPIO

| No | NUMERODENIT | RAZONSOCAL

CUADRO No. 3

Detalle de Pequefios Empresarios fabricantes de calzado artesanal

0210-130859-005-7

ANABEL OCTAVIA MIRANDA DE MENENDEZ

1108-010161-102-2

VICTOR MANUEL AGUILERA DURAN

0614-190109-103-4

RUANO SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

0614-200362-009-8

BERTA LIZET RIVAS VIUDA DE GUZMAN

1218-181173-101-3

BYRON RAUL VELASQUEZ SOTO

0614-091186-101-0

ROBERTO EDGARDO MENENDEZ MIRANDA

0614-010676-125-4

RICARDO JOSE ARGUETA FUENTES

1010-090343-002-6

RAMON RICARDO PINEDA

0614-251004-101-2

QUINTANILLA BENITEZ SA DE CV

0903-160962-101-5

PEDRO GUERRA CHIRINO

0614-091160-016-6

PABLO PEREZ GONZALEZ

0614-200982-124-5

OSCAR MELVIN LOZANO RAUDA

0419-020564-001-0

CRUZ DE JESUS TOBAR DE LOPEZ

0614-300769-112-0

MILAGRO DE LA PAZ ALVARADO CASTRO

1123-291059-102-9

MIGUEL ANGEL DOMINGUEZ CASTRO

9501-030688-101-6

MAYLEEN IVONNE PERALTA ORELLANA

0614-010761-104-3

EDWIN EDGARDO CHAVEZ

0614-271048-003-9

EFRAIN GONZALEZ BARILLAS

0614-180867-118-7

MAURICIO ANTONIO ORANTES SALAZAR

0614-191161-002-0

MARIO ULISES ALVAREZ VALLE

0614-280911-102-5

FABNICELY SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

0614-210763-016-3

MARIO ROMEO CANAS MENJIVAR

0614-171085-121-7

GERSON EDUARDO ALVAREZ DOMINGUEZ

0509-160663-101-8

LUIS ALONSO ESCOBAR CORDOVA

0614-041168-005-7

HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ (Caso llustrativo)

0614-160404-103-6

INDUSTRIAS FENIX SA DE CV

0210-280451-001-8

ISRAEL DE JESUS LOPEZ

0311-251270-101-2

JAIME ADONAY CAZUN

0311-031184-101-8

JAIRO ENRIQUE TORRES RUIZ

1207-270334-001-8

LUIS ALBERTO CHAVEZ LIZAMA

0614-071209-102-7

JAUJA GROUP SA DE CV

0311-041060-101-0

JULIO FRANCISCO CAZUN RAMIREZ

1412-290373-101-0

JUANA MARITZA GUEVARA DE PEREZ

0614-251145-008-4

JUAN GUILLERMO CRUZ PEREZ

0614-160667-106-1

JUAN FRANCISCO GOMEZ MENDOZA

0614-061166-001-7

JUAN ANTONIO CORTEZ IRAHETA

1401-290552-001-2

JOSE EFRAIN VENTURA RIOS

0428-221266-001-6

JOSE FIDEL ANTONIO GALDAMEZ CALLES

0608-200864-101-1

JOSE FRANCISCO BUENDIA

B W ww w ww wwwhRPMNRN PPN e alalalalalalala
S © 0N SAR RPN AS O DN SR DN SO~ os RN Ao PN ORWN =

0614-030389-132-1

JOSE GUSTAVO ROMERO SANTOS

FUENTE: Banco de Datos de Proveedores de Calzado Artesanal de CONAMYPE - Base 2015

13
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D. CASO ILUSTRATIVO

1. ANTECEDENTES

Grupo GW “Go and Walk” (Ve y Camina) en adelante Grupo GW, es una compafiia productora de
calzado con una trayectoria de mas de 25 afios en el mercado salvadorefio. Se especializa en los

estilos escolar, deportivo y botas industriales.

Fue fundada por Herberth Zelada (actual Gerente General) quién trabaja junto a su familia, y ha
pasado de tener cinco trabajadores (todos hermanos), a contar con mas de 10 empleados. En los
ultimos afios ha ido invirtiendo en la innovacién y desarrollo de nuevos productos e incursionando
en nuevas lineas de calzado. Las lineas de productos que fabrica son: deportivo, casual, de vestir,

escolar e industrial.

a) Constitucion Legal de la Empresa’
Sociedad familiar constituida por tres comerciantes individuales? (padre, madre e hija),
constituyendo la Sociedad Anénima de Capital Variable (S.A. de C.V.) que se denomina “Grupo

GW, S.A. de C.V.; siendo la duracion de ésta, de caracter indefinido.

La empresa fue constituida en el afio 2012, con un capital minimo fundacional de dos mil délares
de los Estados Unidos de América (US$2,000.00), divididos en doscientas acciones de diez délares
cada una; dicho acuerdo se refleja en el Testimonio de Escritura Publica de Constitucion de Grupo
GW, S.A. de C.V. (Ver Anexo 1), segun detalle siguiente:

! Testimonio de Escritura Publica de Constitucién de Grupo GW, S.A. DE C.V.
2 Art. 2, romano |, del Cédigo de Comercio de El Salvador.
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TABLA No. 1
Detalle de Acciones suscritas y pagadas por los Socios

REPRESENTACION | No.DE ACCIONES | VALOR DE CADA PORCENTAJE DE

DE LOS SOCIOS EMITIDAS ACCION EN USD$ | ACCIONES PAGADAS
1 PROPIETARIO 100 $10.00 25% $250.00
2 SUPLENTE 50 $10.00 25% $125.00
3 SUPLENTE 50 $10.00 25% $125.00
TOTAL DE CAPITAL PAGADO $500.00

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion, tomado del Testimonio de la Escritura Publica de Constitucién de
Sociedad de Grupo GW.

Siendo el Representante Legal y Administrador Unico Propietario de la empresa, el Sefior Herbert

Edgardo Zelada; y el suplente, la Sefiorita Ingrid Yessenia Zelada.

Por consiguiente, Grupo GW, esta regida bajo la normativa legal vigente, existente en El Salvador.

2. GENERALIDADES

a) Vision, Mision y Valores de la Empresa3
La forma de ser y hacer de la empresa se encuentra expresada en su visidn, misién y valores que

practica.

i. Visién
Convertirnos en una empresa de linea de calzado en general, con presencia nacional y regional,
en constante crecimiento y bisqueda de satisfaccién de necesidades de los clientes, para lograr la
debida sostenibilidad y rentabilidad de la empresa, a la vez de permitir el bienestar de todos los
colaboradores.

3 Dominguez, Marielos. Noviembre 2015. Capitulo Il. Plan Estratégico 2015-2019 de GW, El Salvador




16

ii. Mision
Satisfacer las necesidades de los clientes en el mercado nacional y regional, ofreciendo diferentes
lineas de calzado, con excelente calidad, estilos modernos, con constante innovaciéon en los

productos; atendiendo las tendencias del mercado.

iii. Valores
e Respeto
e Responsabilidad
e Honestidad
e Compromiso
o Calidad

b) Logotipo

FIGURA No. 2
Logotipo de Grupo GW

GO AND WALK.

FUENTE: Proporcionado por Empresa “GW”, tomado del Plan Estratégico GW 2015-2019.



c¢) Estructura Organizativa
FIGURA No. 3
Organigrama de Grupo GW

Gerencia
General

Comercializaciéon

= Recepcion = Ventas
s Contabilidad = DBodegas
o

Administracion

=N
-
=3
=
=

FUENTE: Proporcionado por Grupo GW, tomado del Plan Estratégico GW 2015-2019

Grupo GW cuenta con 20 empleados fijos, y en época de alta produccion llega entre 25 a 30

empleados. El porcentaje de rotacién anual es minimo; sin embargo, no se lleva estadistica del

mismo.

E. MUNICIPIO DE SAN SALVADOR

1. GENERALIDADES

De acuerdo a la pagina web de la Alcaldia Municipal; es la capital de la Republica de El Salvador

y cabecera departamental de San Salvador. Como capital de la nacién, alberga las sedes del

Gobierno Ejecutivo y su Consejo de Ministros, Asamblea Legislativa, Corte Suprema de Justicia y
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demas instituciones y organismos del Estado, asi como la residencia oficial del Presidente de la
Republica. Es la mayor ciudad del pais desde el punto de vista econdmico, asiento de las
principales industrias y empresas de servicios; ademas, es la mas poblada de la nacion. Recibid
su nombre en honor a Jesucristo, bajo el titulo de Divino Salvador del Mundo. Es también la sede
del Arzobispado catdlico y sus fiestas se celebran el 6 de agosto, en honor a la transfiguracién de

Jesucristo.

Esta localizada geograficamente, en el Valle de las Hamacas, llamado asi por el gran numero de
sismos que en €l se producen, a un costado del imponente volcan de San Salvador o Quezaltepec.

Su elevacion se encuentra entre 600 y 1000 metros sobre el nivel del mar.

Antiguamente, el valle era conocido por los pueblos indigenas nativos como Salcoatitan y era la
sede del poderoso sefiorio de Cuscatlan, desde donde se regian los pueblos que habitaban en lo
que hoy se conoce como los departamentos de Ahuachapan, Sonsonate, el sur de Santa Ana, San

Salvador, Cuscatlén, La Paz, San Vicente, Cabafias y Chalatenango.

2. LIMITES TERRITORIALES

Limita al norte con los municipios de 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 Cuscatlan y Santa Tecla.

En cuanto al clima, es célido todo el afio; las temperaturas se mantienen entre los 18 y los 35
grados centigrados. Los mas calurosos son de marzo a mayo. De abril a septiembre es la estacion

lluviosa y en diciembre y enero son los meses con las temperaturas mas bajas.

3. ECONOMIA E INDUSTRIA

El sector industrial se ha desarrollado hasta representar un rubro importante de la economia
nacional. La ciudad al ser la capital, cuenta con numerosos lugares de tipos de produccion de
alimentos, bebidas y artesanias. También materiales de construccion, industrias farmacéuticas y

quimicas, asi como negocios de mecanica automotriz, y electrodomésticos.
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Los sectores principales son el alimentario (refino de azlcar, procesado de café, aceite vegetal,

bebidas), el textil (tejidos, confeccion) y el tabaquero (cigarrillos). También es importante la

fabricacion de calzado, el curtido de pieles y la elaboracion de productos quimicos, farmacéuticos

y eléctricos.

F. PLAN DE NEGOCIOS

1.

DEFINICION

‘Documento escrito, hecho por el empresario, cuya finalidad es documentar la informacién
mas relevante relacionada con la nueva empresa y su mercado. Este puede verse como un
mapa donde se identifican claramente sus objetivos, las rutas a seguir para lograrlos, los
obstaculos que se enfrentaran en el camino, las herramientas que utilizara el empresario para
superar las barreras y los mecanismos para medir el avance del proceso”.4

“Instrumento formal que contiene la definicion del objeto de la entidad, la descripcién de sus
bienes o servicios, un andlisis de mercado, proyecciones financieras y una representacion de
las estrategias de la gerencia para alcanzar las metas”.®

“‘Procedimiento en donde se identificaran sus segmentos de comercializacion, sus
expectativas de crecimiento, los clientes objetivo y principales competidores basados en
conjunto de apreciaciones creibles y se debera realizar aquellas estimaciones a los que la

rentabilidad del negocio es mas sensible”.6

Con base en las definiciones anteriores; se determina que, un plan de negocios disminuye el grado

de incertidumbre, ya que permite formarse un panorama de la situacién actual de la compaiiia; de

igual forma muestra aspectos financieros e identifica fortalezas, las cuales pueden ser Utiles al

momento de solicitar financiamiento a las instituciones de mercados econémicos.

4 Hidalgo, Juan Carlos; Salazar, Samuel. Septiembre 2003. Guia Préctica para la Elaboracién del Plan de
Negocios, Fundacion para la Innovacidn Tecnoldgica Agropecuaria, El Salvador.

5> Stoner, James A. F.; Freeman, R. Edward; Gilbert, Daniel R. 1996. Capitulo VI, Administracidn, Sexta
Edicién, México, Prentice Hall Hispanoamérica, S.A.

6 Friend, Graham y Zehle, Stefan. 2008. Cémo Disefiar un Plan de negocio. Editorial El Comercio.
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2. IMPORTANCIA

‘Radica en la utilidad prestada a pequefios y grandes empresarios; ya que a través de su
elaboracion, puede definirse de manera precisa y objetiva la posibilidad de un proyecto de
inversion; asi como también, puede utilizarse para redefinir los cursos de accién, respaldar una
solicitud de crédito, buscar nuevos inversionistas o0 socios, conseguir una franquicia o licencia de

una compaiiia extranjera o convencer a otras empresas de formar alianzas”.”

Ademas, el principal valor de esta herramienta es la generacion de un documento escrito, que
evalua todos los aspectos de la factibilidad econdmica de la idea a ejecutar, con una descripcion y
analisis de las perspectivas como empresa, convirtiéndola asi, en un paso esencial que debe
considerar cualquier persona prudente, sin importar el tamafio, tiempo de existencia y tipo de

negocio.

Su adecuada elaboracion, permitirda conocer y entender las reglas del mercado, al realizar un

analisis a conciencia de la industria donde competira la entidad.

“Tiene esencialmente dos funciones: una que se puede llamar administrativa o interna y otra que

es conocida como financiera o externa. Desde el punto de vista interno, sirve para:
a) Conocer en detalle el entorno.
) Precisar las oportunidades y amenazas, asi como las fortalezas y debilidades de la empresa.
)  Estar atentos a los cambios que pudieran representar una desventaja.

d) Dar a conocer como se organizaran los recursos en funcion a los objetivos y la vision.
) Evaluar el potencial real de la demanda y las caracteristicas del mercado objetivo.

f)  Evaluar varios escenarios y hacer un analisis de sensibilidad en funcién a los factores de
mayor variacion, como podrian ser la demanda, el tipo de cambio, el precio de los insumos de
mas valor, entre otros.

g) Tomar decisiones con informacién oportuna, confiable y veraz, y no sélo sobre la base de la

intuicion, lo que reduce el riesgo del negocio.

7 Stoner, James A. F.; Freeman, R. Edward; Gilbert, Daniel R. 1996. Capitulo VI, Administracidon, Sexta
Edicidn, México, Prentice Hall Hispanoamérica, S.A.
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Tener un presupuesto maestro y por areas funcionales, que permitan conocer el desarrollo de
la empresa en términos econdmicos y prever los requerimientos de capital.
Mostrar los posibles resultados de la empresa, en funcién a simulaciones hechas para probar

distintos escenarios y estrategias.”.8

Por otro lado, la funcion financiera o externa del plan de negocios esta orientada a:

a

o O O

e

)
)
)
)
)

‘La busqueda y consecucidn de los recursos del proyecto, especialmente los financieros.
Informar acerca de la rentabilidad esperada y el periodo de retorno de la inversion.

Buscar proveedores y clientes, con quienes establecer relaciones confiables y de largo plazo.
Dar a conocer la idea del proyecto.

Comunicar a todos los interesados, que se dispone de un excelente producto o servicio con
muchos clientes dispuestos a adquirirlos.

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

cumplir con la visién del empresario”.?

3. CARACTERISTICAS

‘De acuerdo con la definicion e importancia, se puede decir que un plan de negocios, tiene las

siguientes caracteristicas:

a

o O O

)
)
)
)
e)

f)

9)
h)

Su elaboracién es rigurosa, con datos exactos y estimaciones objetivas.
Describe claramente los recursos necesarios para echar a andar el proyecto.
Es un instrumento de comunicacion y planificacion.

Es una herramienta de analisis.

Expresa necesidades financieras claras.

Identifica fuentes de financiamiento.

Mejora la administracion y los procesos.

Sirve a posteriori como una medida de eficacia y eficiencia.

8 Weinberger Villaran, Karen. Junio 2009. Plan de Negocios, Herramienta para evaluar la viabilidad de un
negocio. Primera Edicion. Perd. Media Corp Peru.

® Weinberger Villaran, Karen. Junio 2009. Plan de Negocios, Herramienta para evaluar la viabilidad de un
negocio. Primera Edicion. Perd. Media Corp Peru.
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i)  Presenta un andlisis de riesgos criticos del negocio.
j)  Esundocumento de facil comprension para el lector, ya que sintetiza lo mas importante del

proyecto, auxiliandose ademas de cuadros y gréaficos ilustrativos”.10

4. OBJETIVOS

Segun Bravo Pelaez, Oscar (2003), principalmente se persiguen los objetivos de evaluar la
factibilidad de unaidea y desarrollar una estrategia. Por otra parte, estos difieren segun el momento
de vida de la entidad y el tipo de negocio que vaya a planificarse, pero en general, con su
elaboracion se pretende:
a) Contar con un instrumento de presentacion de la idea a desarrollar a inversionistas
potenciales, socios 0 compradores.
) Asegurar que la inversion se pueda realizar, desde el punto de vista financiero y operativo.
) Llevar a cabo la propuesta de forma mas eficiente.
d) Identificary evitar problema antes de que ocurran.
)

Evaluar el desemperio del proyecto en la marcha.

De igual manera, lo que se pretende alcanzar con su aplicacion es:
a
b

“Clarificar la idea del negocio.

Enfocar los esfuerzos en las actividades importantes.

[T )

)

)

) Realizar una comparacion entre los diferentes competidores.
) Hacer proyecciones de ingresos y gastos de forma objetiva.
)

e) Convertir la idea del negocio en una realidad”. "

10 Stoner, James A. F.; Freeman, R. Edward; Gilbert, Daniel R. 1996. Capitulo VI, Administracidn, Sexta
Edicién, México, Prentice Hall Hispanoamérica, S.A.

11 Hidalgo, Juan Carlos; Salazar, Samuel. Septiembre 2003. Guia Préctica para la Elaboracién del Plan de
Negocios, Fundacidn para la Innovacién Tecnolégica Agropecuaria, El Salvador.
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5. VENTAJAS

“‘Permite al empresario contar con una serie de ventajas, entre las cuales se encuentran:
a
b

Entender mejor el producto o servicio que se ofrece al consumidor.

Determinar cuéles son las metas y objetivos que se persiguen.

o O

)
)
) Anticipar posibles problemas y fallas que se tengan en la ejecucion del proyecto.
) Identificar las posibles fuentes de financiamiento.

)

e) Contar con parametros para medir el crecimiento de la empresa.
f)  Poseer una herramienta de comunicacion para familiarizar a empleados, personal de ventas,
proveedores y asociados, con los objetivos organizacionales; es decir, crear una vision

compartida”.12

6. ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIOS

Las formas para disefiarlo, varian segun cada autor; por ejemplo Longenecker, Moore y Petty, en
su libro Administracion de pequefias y medianas empresas, lo establecen como sigue: “Portada,
contenido, resumen, declaracion de mision y vision, panorama general de la compaiiia, productos

y servicios, planes de mercadotecnia, de administracion, de operacion y financiero”. '3

Por lo anterior; se puede decir que, la estructura de un Plan de Negocios comprende lo siguiente:

a) ‘“Resumen ejecutivo.

O

Descripcion de la empresa (Filosofia).

[T )

Estudio del mercado y estrategias de venta.

)
)
) Andlisis de la Industria.
)
e)

Operaciones de la entidad.
f)  Proyecciones e indicadores financieros.

g) Conclusiones”. 14

12 Stoner, James A. F.; Freeman, R. Edward; Gilbert, Daniel R. 1996. Capitulo VI, Administracidn, Sexta
Edicién, México, Prentice Hall Hispanoamérica, S.A.

13 Longenecker, J. C., Moore, C., Petty, W. y Palich, L. E. 2012. Administracién de pequefias empresas.
Thomson Editores, México.

14 Hidalgo, Juan Carlos; Salazar, Samuel. Septiembre 2003. Guia Practica para la Elaboracién del Plan de
Negocios, Fundacidn para la Innovacién Tecnolégica Agropecuaria, El Salvador.
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a) Resumen Ejecutivo
Describe los puntos mas importantes, con la finalidad de identificar claramente lo destacado de la
investigacion; debe presentarse al inicio del documento y debe ser claro, concreto y conciso. Es la
seccion mas importante del plan de negocios ya que éste puede ser el Unico apartado que se lea.
Su objetivo es despertar el interés del lector para que se vea atraido a revisar el resto del
documento; debera contener lo siguiente:
I.  “Estado actual de la empresa.

ii.  Productos y/o servicios.

ji. — Clientes objetivo.

iv.  Fuentes de ventaja competitiva sostenible.

v.  Objetivos de los accionistas y estrategia de negocio.

vi.  Resumen del presupuesto financiero.

vii.  Decisiones de financiamiento”.1s

b) Descripcion de la Empresa

Este apartado contiene informacién detallada referente a la empresa, deben considerarse aspectos
clave como la mision, la vision y los objetivos que se pretenden alcanzar, valores, areas claves del
éxito, su estructura organizativa, asi como los productos o servicios prestados; asimismo, se
pretende dar a conocer como estara conformada la compaiiia, de acuerdo a los diferentes puestos

de trabajo con base en su organigrama.

Es importante, respecto a la mision y vision, la no utilizacion de un lenguaje rebuscado, ya que su
fin Ultimo es que sea claramente comprendido por cualquier persona dentro de la organizacion.
Ademas, debera identificar las unidades criticas y en qué forma contribuira el control de éstas para

alcanzar los fines perseguidos.

15 Graham Friend y Stefan Zehle, 2008, Cémo disefiar un plan de negocios, Primera Edicién, Lima Peru,
Empresa Editora El Comercio, S.A.
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Es trascendente en cuanto a la organizacion, detallar las actividades que competen a cada
miembro de la empresa, para lo cual es preciso contar con un descriptor de puestos, que
adicionalmente contribuya a proporcionar mas formalidad a la empresa.

Este se define como el “procedimiento para determinar las obligaciones y habilidades requeridas

por un puesto de trabajo asi como el tipo de individuo idoneo para ocuparlo®16

Para tales efectos, es preciso considerar elementos como la identificacién de cada puesto, asi
como su mision, las funciones basicas y perfil de contratacion que involucra la formacion académica

asi como experiencias laborales, y un apartado para detallar otros aspectos que sean requeridos.

Es preciso considerar elementos que estimulen a los empleados a contribuir a lograr los objetivos
organizacionales asi como mejorar sus conocimientos y habilidades. En cuanto a incentivos

reconocerles con premios, oportunidades, muestras de amabilidad, bonos o producto.

Asi, en lo que se refiere a motivacion, “esta constituida por todos aquellos factores capaces de

provocar, mantener y dirigir la conducta hacia un objetivo deseado™”

Por su parte, la “capacitacion es un medio que desarrolla las competencias de las personas para
que puedan ser mas productivas, creativas e innovadoras, a efecto de que contribuyan mejor a los
objetivos organizacionales y se vuelvan cada vez mas valiosas. Asi, es una fuente de utilidad,
porque permite a los individuos aportar efectivamente en los resultados del negocio. En estos

términos, es una manera eficaz de agregar valor a las personas, a la organizacién y a los clientes”'8

16 Dessler, Gary. 2009. Capitulo IV, Administracién de Recursos Humanos; Décimo Primera Edicién, México,
Prentice Hall Hispanoamérica, S.A.

7 Arias Galicia, Fernando. 2002. Administracién de Recursos Humanos para el Alto Desempefio. Quinta
Edicién. México. Editorial Trillas

18 Chiavenato, Idalberto. 2009. Capitulo XIl. Gestidon del Talento Humano, Tercera Edicién, México,
McGraw-Hill/Interamericana Editores, S.A. de C.V.
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c) Analisis de la Industria
“Cuando se habla de industria, se entiende que es el conjunto de empresas que fabrican productos
que compiten entre ellos 0 que son sustitutos cercanos. Su analisis implica el estudio de aquellas
fuerzas que podrian afectar directamente el desarrollo y desempefio de una entidad. De acuerdo
con el modelo de Michael Porter (surgido en el afio de 1979), estas fuerzas son:

I.  Poder de negociacion de clientes.

ii.  Rivalidad entre competidores.

ii. ~ Amenaza de nuevos competidores.

iv.  Poder de negociacion de proveedores.

v.  Amenaza de productos sustitutos”.®

Tiene por objetivo, analizar con detalle el tamafio y entorno del mercado, productos, la
competencia, las caracteristicas de los consumidores, los principales proveedores de insumos y
las compaiiias que podrian estar interesadas en entrar al area. Es decir, consiste en determinar

qué factores tienen o tendran impacto sobre el negocio.

Un aspecto importante es la definicion correcta del segmento en el que se compite, ya que en
funcion de esto, habra que enfocar los esfuerzos de la investigacion. Generalmente, entre mas
enfocada esta la empresa en una sola linea de productos, mas facil sera definir los limites de la
industria donde interactian. Incluye el entorno mas amplio en el que se opera y pueden sufrir

cambios politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos que la afectan.

El modelo de Michael Porter a través de las 5 fuerzas se describe a continuacion:

i.  Poder de negociacion de clientes
Si se define de la mejor manera, se podra realizar un mejor estimado del potencial del proyecto,
enfocara mejor sus recursos y ofrecerd a sus clientes objetivos, un producto acorde a sus

necesidades. Algunas lo definen de forma muy amplia, por ejemplo, se focalizan en la clase media-

1% Weinberger Villaran, Karen. Junio 2009. Plan de Negocios, Herramienta para evaluar la viabilidad de un
negocio. Primera Edicion. Perd. Media Corp Peru.
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alta de la poblacion, a las personas entre 25 y 50 afios, a las pequefias y medianas empresas de
la regidn, entre otros, esto puede dar estimados irreales de ventas o causar confusion al momento

de establecer una estrategia de comercializacion.

ii. Rivalidad entre competidores
Conocer a los mas importantes, le puede permitir al empresario adelantarse a posibles reacciones
y definir directrices para enfrentarlos. Las caracteristicas a detallar por el propietario son las lineas
de productos de la competencia, volumen y precio de venta, vendedores y su forma de actuar,

canales de distribucion, posicionamiento frente a los clientes, debilidades, entre otras.

iii.  Amenaza de nuevos competidores
Si una idea es exitosa, es casi seguro que dentro de poco tiempo, habré un gran nimero de
emprendedores pensando establecer su proyecto con productos similares. Entre més facil sea para
una entidad entrar a la industria donde se encuentra la empresa, mayor debe ser la preocupacion

por elaborar acciones competitivas que sean dificiles de imitar.

iv.  Poder de negociacion de proveedores
Debera considerarse los principales abastecedores de insumos, las condiciones comerciales que
ofrecen y la dependencia que tendra el negocio de estos. Es necesario conocer la forma en que
operan; ya que de esto depende la satisfaccion de las necesidades de los clientes y el cumplimiento
de las estimaciones de ventas. Es indispensable evaluar, la responsabilidad en cuanto a cumplir
las especificaciones, precios y tiempos de entrega, ya que se puede afectar la programacion

financiera.

v. Amenaza de productos sustitutos
Pueden influir directamente en la demanda del producto o servicio que ofrece la empresa. Conocer
el precio de venta y sus principales caracteristicas, sera util para establecer cursos de accion que

den respuesta a posibles cambios en las condiciones del mercado.
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d) Analisis de mercado y estrategias de venta

Es considerada una de las partes con mayor detalle, ya que busca explicar de una forma clara y
realista, la manera en que la entidad hara el negocio, se debe explicar cual sera el valor agregado
que se les otorgara a los consumidores y qué estrategias se utilizaran para lograrlo, qué beneficios
recibiran al utilizar sus articulos o de qué manera éstos podran satisfacer una necesidad existente.
Ademas, se pretende, entre otros, demostrar la participacidn que obtendra la empresa en el
segmento de mercado, cantidad a comercializar y el precio que las personas estarian dispuestas

a pagar.

‘Estrategias de desarrollo de la empresa:
i.  De producto.
i.  De precios.
ji.  Plaza.

iv.  Promocién.”.20

Lo anterior se detalla a continuacion:

i.  Productos
Se detallan diferentes lineas de productos o servicios que ofrece, describiendo las principales
caracteristicas y especificaciones de los mismos. Para realizar una mezcla de productos optima,
es preciso llevar a cabo una investigacién de mercado, a fin de capturar las preferencias de los
posibles consumidores. Debera detallarse datos como el precio, forma de entrega, beneficios,

garantias, entre otras.

ii. Precios
Pueden ser establecidos de diferentes formas, en la que puede tomar de referencia el costo de los

bienes de la competencia, el valor agregado, costos de produccion, etc. También, es importante

20 Gonzalez, Diana. 2006. Plan de negocios para emprendedores al éxito. Segunda edicién. México.
McGraw-Hill Interamericana de México.
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definir las politicas sobre descuentos, ventas por mayor y detalle, precios de introduccién, en los

casos que sea aplicable.

iii. Plaza
Su proposito es realizar la identificacién de los canales para colocar los productos en un area
especifica y orientar los esfuerzos de promocion impulsados por la entidad; puede considerarse
factores como la zona geogréfica, edad, profesion, ingresos, por género, entre otros. Por otra parte,
habra que definir las caracteristicas que diferencian al consumidor que se pretende atraer; conocer
los gustos y preferencias del mismo, permitira disefiar aspectos relacionados con la presentacion,

disefio y promocion del bien.

iv.  Promocién
Detalla la forma en que se conseguiran los primeros clientes y cuales argumentos y herramientas
utilizara para realizarlo. Se debe establecer la manera para promocionar, por ejemplo hojas
volantes, anuncios radiales, televisivos o clasificados, internet; y las acciones que aplicaran los
vendedores para ganar nuevos clientes por medio de créditos, descuentos por pronto pago o por

volumen de compras.

e) Operaciones de la empresa
Se debe explicar de manera clara, los procesos y procedimientos necesarios para que funcione la
organizacion; es decir, como se haran y como se lograran; debiéndose considerar, los siguientes
aspectos:
I.  Principales procesos productivos.

ii.  Distribucion de la planta de produccién.

jii. ~ Comprasy proveedores.

iv.  Politicas de pago.

v.  Opciones de crédito.

vi.  Temporadas de mayor demanda.

vii.  Controles de calidad.
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En cuanto a los procesos productivos, el propietario debe demostrar que sabe como producir el
bien o servicio que piensa comercializar. “No es necesario describir el proceso mecanico, pero si

las principales etapas y los insumos que se utilizaran para la fabricacién”.2!

Respecto a la distribucion de planta, “comprende determinar la ubicacion de los departamentos, de
las estaciones de trabajo, de las maquinas y de los puntos de almacenamiento de una instalacion.
Su objetivo general es disponer de estos elementos de manera que se aseguren un flujo continuo

de trabajo 0 un patrén especifico de trafico”.22

Por su parte, en cuanto a compras y proveedores, el “empresario deberé detallar los nombres y
direcciones de las principales empresas proveedoras, opciones de crédito, politicas de pago,
confiabilidad, entre otros. “Su objetivo es realizar una programacion eficiente para los recibos de

mercaderias, pagos, manejo de inventarios y pedidos urgentes”.23

Actualmente, las empresas que no poseen controles de calidad, se arriesgan a tener variaciones
importantes en las caracteristicas de sus productos. Esto es simplemente, hacer las cosas bien
desde el inicio, seleccionar adecuadamente las materias primas y utilizar cantidades y

procedimientos definidos para elaborar los articulos.

f) Proyecciones financieras

Todos los planes de negocios requieren presupuestos financieros sobre las ganancias y pérdidas,
el balance general y lo mas importante, el flujo de fondos. Permite costear cuantitativamente
distintas alternativas de estrategia, asi como calcular los requerimientos monetarios. “Su propdésito
es evaluar el potencial econdmico de un proyecto empresarial y presentar alternativas viables de

financiacion para él”.24

21 Hidalgo, Juan Carlos; Salazar, Samuel. Septiembre 2003. Guia Préctica para la Elaboracién del Plan de
Negocios, Fundacidn para la Innovacién Tecnolégica Agropecuaria, El Salvador.

22 Aquilano, Nicholas. Chase, Richard. 2009. Seccién Dos, Administracién de Operaciones. Duodécima
Edicion, México. McGraw-Hill/Interamericana Editores, S.A. de C.V.

2 Hidalgo, Juan Carlos; Salazar, Samuel. Septiembre 2003. Guia Préctica para la Elaboracién del Plan de
Negocios, Fundacidn para la Innovacién Tecnoldgica Agropecuaria, El Salvador.

24 Garcia-Pastor, Ignacio de la Vega. Septiembre 2004. Un plan de negocios: una herramienta
indispensable. Departamento de publicaciones del Instituto de Empresa. Madrid, Espaiia.
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“Un buen modelo de estimaciones financieras debe considerar lo siguiente:

Vi.

Vii.

Libre de errores de célculos.

Consistente con los pronosticos realizados.

Capaz de generar los resultados necesarios para evaluar opciones de estrategias
diferentes.

Completo en lo referido a capturar los ingresos relevantes, costos operativos e
inversiones en activos de capital, asi como cualquier financiacion de flujos de fondos.
Disefiado para cubrir el horizonte de tiempo.

Sensibilidad para adaptarse a cambios en el entorno.

Construido con el mayor detalle”.25

Por tanto, debe considerar los siguientes aspectos:

Proyecciones de ventas: Deberén ser objetivas en cuanto a la estacionalidad de la
demanda, promociones, descuentos, competencia, entre otros. Habra que considerar
la participacion del mercado objetivo a fin de evaluar la posibilidad real de hacerlo en la

practica.

Flujo de caja: Registra las entradas y salidas de efectivo antes y después del inicio de
las operaciones. Su objetivo es determinar la disponibilidad futura de dinero, a fin de

modificar politicas de manejo de inventarios, de cuentas por cobrar y por pagar.

Fuentes de financiamiento: Describe el origen del dinero con el que funcionara la

empresa.

Estado de resultados proyectado: Presenta las ganancias o pérdidas generadas por la
entidad. Se detallan las ventas netas, el costo de los articulos, los gastos
administrativos, de venta, financieros y los respectivos impuestos y utilidades. Servira

para conocer los margenes sobre las ventas y la utilidad. Sera preciso realizar

25 Hidalgo, Juan Carlos; Salazar, Samuel. Septiembre 2003. Guia Préctica para la Elaboracién del Plan de
Negocios, Fundacidn para la Innovacién Tecnolégica Agropecuaria, El Salvador.
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comparaciones periddicas entre lo estimado y lo real, con el propdsito de hacer los

ajustes pertinentes.

v.  Balance General proyectado: Servira para estimaciones de algunos indices financieros.
También es necesario cotejar lo programado con lo actual a fin de establecer cambios

en cuentas principales como inventarios, cartera y cuentas por pagar.

vi.  Principales indices financieros: Sirven para evaluar el atractivo econémico del proyecto

y para comparar entre diferentes alternativas de inversion.

g) Conclusiones
Se debe destacar la utilidad de escribir un buen plan de negocios; sin embargo, la profundidad del
andlisis y la calidad del trabajo, dependeran de la disposicion de cada empresario del nuevo reto a

emprender, del monto de la inversion y del uso que se le dara al documento.

G. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

1. ANTECEDENTES DE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

a) Estrategia

“Este concepto es antiguo; los generales griegos dirigian sus ejércitos tanto en las conquistas como
en la defensa de las ciudades. Cada tipo de objetivo requeria de despliegue distinto de recursos.
De igual manera, la estrategia de éstos, también podria definirse como el patron de acciones que
se realizan para poder responder al enemigo. Los generales no solamente tenian que planear, sino
también actuar. Asi pues, ya en tiempos de la Antigua Grecia, este concepto tenia tantos

componentes de planeacion como de toma de decisiones o acciones conjuntamente.

Proviene de los términos griegos stratos (ejército) y agein (conductor), por tanto, el significado

primario es el arte de dirigir las operaciones militares. El vocablo strategos inicialmente se referia
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a un nombramiento (del general jefe de un ejército), mas tarde pasé a significar el arte en general;

esto es, las habilidades psicologicas y el caracter con el que asumia el papel asignado”.28

Al final del siglo de 1900, la comercializacién mereci6 la atencién creciente de compafias,
instituciones y gobiernos. No solo son muchas y heterogéneas las organizaciones que manifiestan
un interés en éstas técnicas, sino que ésta es una idea de gran importancia para las economias
nacionales. Las empresas han descubierto la necesidad de preparar a sus ejecutivos en este tema
para ver como el mismo, puede aumentar su eficiencia en los mercados nacionales y de

exportacion.

En nuestro pais, si bien tiene como ambito tradicional a las grandes multinacionales, se ve con
esperanza que desde hace un tiempo, se estan formando profesionales universitarios en el campo
de la administracién de empresas y de comercio exterior, que posibilitaran a las pequefas y

medianas organizaciones poder acceder a personas capacitadas en el area.

El intenso interés que se advierte hoy en todos los niveles y paises, es realmente insdlito, pues si
bien constituye la disciplina de accién mas moderna del hombre, es también una de las profesiones

mas antiguas.

El intercambio comercial ha venido operando desde que el hombre descubrié el trueque como
forma de obtener los bienes que no podia producir. No obstante, recién en la primera parte de los
afios de 1900, nacié la comercializacién propiamente dicha, o sea, el estudio formal de los procesos
y relaciones del intercambio, de cuestiones y aspectos que ignora su ciencia madre, la economia;

entonces, es la actividad como tal que se realiza en el comercio.

26 Gerry Johnson; Kevan Scholes; Richard Whittington. Capitulo 1. Direccién estratégica, Séptima Edicién.
Reino Unido. PEARSON Prentice Hall.
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b) Estrategia en la empresa
i.  Segun Mitzberg, Quinn y Voyer (1997), en el campo de la administracion, es el patrén
o0 plan que integra las principales metas y politicas de una organizacion, y a la vez,
establece la secuencia coherente de las acciones a realizar. Una guia de accion bien
formulada, ayuda a poner orden y asignar, con base tanto en sus atributos como en sus
deficiencias internas, el patrimonio de una entidad, con el fin de lograr una situacién
viable y original, asi como anticipar los posibles cambios en el entorno y las actividades

imprevistas de los oponentes inteligentes.

i.  De acuerdo a Johnson y Scholes (2005), es la direccidn y el alcance de una empresa a
largo plazo que le permite conseguir ventajas, a través de la configuracion de recursos
en un entorno cambiante, para afrontar las necesidades de los mercados y satisfacer

las expectativas de los stakeholders (todos los involucrados en el proceso de decision).

ii. — En referencia a Thompson y Strickland (2010), consiste en las acciones combinadas
que ha emprendido la direccién y qué pretende para lograr los objetivos financieros y

estratégicos y luchar por la mision de la organizacion.

Por lo tanto, se entiende como una guia o cursos de accion que se deben seguir para alcanzar
metas u objetivos planteados, todo ello enmarcado en un proceso administrativo a corto, mediano

0 largo plazo.

La administracion estratégica, la cual se llama también politica de negocios, se refiere a la direccion
de empresas, por lo que es de especial interés y tarea principal del director de éstas. Las entidades,
independientemente de su tamafio y caracteristicas, siempre se encuentran compitiendo por
recursos, clientes, y nuevos compradores, con el fin de lograr mayores beneficios. Por esta razon,
deben tomar decisiones para sobrevivir. Algunas de éstas tienen que ver con el establecimiento de
metas generales y funcionales, la seleccion de productos y servicios, formulacidn de politicas sobre
el posicionamiento en el mercado, la eleccion de un nivel apropiado de diversificacion y de tamafio,
el disefio de una estructura organizacional acorde a las guias que haya seleccionado y normas

acerca de como definir y coordinar el trabajo de los directivos y empleados.
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c) Tipos de Estrategias

Johnson y Scholes (2005), afirman que éstas existen en los distintos niveles de una organizacion

y describen las siguientes:

Estrategia corporativa: Esta relacionada con el objetivo y alcance global de la
organizacion, para satisfacer las expectativas de los propietarios o principales
interesados y afiadir valor a las distintas partes de la empresa.

Estrategia de unidad de negocio: Se refiere a como competir con éxito en un
determinado mercado. La unidad estratégica de negocio (UEN) es una parte de la
organizacion para la que existe un mercado externo concreto de bienes y servicios.
Estrategias operativas: Se ocupan de como los distintos componentes de la entidad,
recursos, procesos, personas y sus habilidades, contribuyen de manera efectiva a la

direccion a largo plazo, corporativa y de negocio.

d) La planificacion estratégica

Se define como el proceso de mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos y recursos de

la compaiiia y las cambiantes oportunidades del segmento, con el fin de modelar y reestructurar

las areas de negocio y productos, de forma que den beneficios y crecimientos satisfactorios. En

este sentido, la esencia de la planificacion estratégica reside en la identificacion de las

oportunidades y amenazas actuales, que la empresa encuentra en su entorno, las cuales, al

combinarlas con sus fortalezas y debilidades, la proveen de bases para definir a donde se quiere

llegar en el futuro.

Analisis: supone llevar a cabo un estudio completo de su situacién. Debe analizar el
entorno para tratar de encontrar oportunidades atractivas y evitar sus amenazas. Debe
examinar también los puntos fuertes y débiles. Sus resultados son la base sobre la que
se desarrollan las fases siguientes.

Planificacion: conlleva definir los objetivos, asi como la manera para conseguirlos.
Ejecucion: implica hacerla funcionar a través del disefio de acciones que ayuden a
alcanzar los propositos fijados.

Control: involucra realizar un seguimiento a través de la medicién de los resultados, el
andlisis de las causas de los mismos y la toma de medidas correctoras para asegurar

el cumplimiento de los objetivos propuestos.



36

2. PLAN DE COMERCIALIZACION

De forma especifica, debe definir una serie de politicas de mercado que puedan implementarse y
permitan alcanzar los objetivos marcados por la organizacién, asi como su misién; su desarrollo

engloba las siguientes fases:

a) Analisis de la situacion actual

El beneficio que se obtiene con su aplicacion es conocer la situacion real en que se encuentra la
entidad, asi como el riesgo y oportunidades que le brinda el entorno. Cominmente se le conoce
como Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, en adelante se denominara como
FODA,; siendo el estudio del contexto de una entidad, para que de esta manera se puedan planificar

las acciones a realizar.

b) Definicién de la mision
Es una declaracién formal del propdsito general de la compaiiia, lo que desea conseguir en el
tiempo y en el espacio. Por lo tanto, para la formulacién de ésta, la empresa debe dar respuesta,

en un horizonte temporal que va de presente a futuro, a cual es su campo de negocio.

Concretamente, la definicion de la mision deberia valorar cinco elementos:
i.  Historia: la empresa no debe alejarse radicalmente de ella.
ii.  Preferencias: de los directivos y propietarios.
ii.  Entorno de mercado: define las oportunidades y amenazas a tener en cuenta.
iv.  Recursos: determinaran sus cursos de accion posibles.

v.  Ventajas competitivas: son la clave del éxito de la entidad.

c) Formulacion de los objetivos
A partir del desarrollo del analisis FODA, se estara en condiciones de formular los objetivos de
comercializacion. Estos deben establecerse teniendo presente dos cuestiones:
I.  Debe realizarse en el marco de la mision y contribuir a la consecucion de los objetivos
generales.

i.  Debe coordinarse con los propositos del resto de areas funcionales del negocio.
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d) Estrategias de comercializacion
Supone la definicion de la manera de alcanzar los fines correspondientes establecidos. Esta
decisién incluye la implementacidn de un conjunto de acciones (las 4 P; Producto, Precio, Plaza y

Promocion) que la hagan posible en un horizonte temporal y un presupuesto concreto.

e) Estrategias de crecimiento
Son aquellas que parten de un objetivo de progresion, ya sea en las ventas, en la participacién de
mercado o en los beneficios. Pueden ser de tres tipos:
i.  De crecimiento intensivo: persiguen el aumento mediante la actuacion en los mercados
y/o bienes con los que la entidad ya opera. Dentro de esta categoria distinguimos tres
tipos:

e De penetracion: crecer mediante los articulos existentes y actuales.

e De desarrollo de mercado: crecer a través de la comercializacion de los productos
actuales en nuevos nichos. Generalmente se da a partir de una expansion
geogréfica, si bien puede acometerse por otras vias, como la utilizacién de canales
de distribucion alternativos o la actuacion sobre nuevos segmentos de mercado.

e De desarrollo del producto: crecer a través de nuevos bienes o reformulaciones de
los existentes (afiadiendo nuevas caracteristicas, mejorando su calidad, etc.)

dirigidos a los mercados actuales.

i. De crecimiento por diversificacion: Persiguen una progresion basandose en las
oportunidades detectadas en otros mercados distintos al actual en los que introducen
articulos diferentes a los actuales. Dentro de este tipo se puede diferenciar entre:

e De diversificacion no relacionada (pura): las nuevas actividades emprendidas no
guardan ninguna relacién con las actuales.
o De diversificacion relacionada (concéntrica): las nuevas actividades emprendidas

comparten una base comun con las actuales.

ii.  De crecimiento por integracion: Persiguen el crecimiento a través de un desarrollo que

puede orientarse en tres direcciones:
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e De integracion vertical hacia atras: adquirir o tomar una participacion significativa
en otras empresas proveedoras.

e De integracion vertical hacia delante: adquirir o tomar una participacion
significativa en otras empresas distribuidoras.

e De integracion horizontal: adquirir o tomar una participacion significativa en otras

entidades competidoras.

H. MARCO LEGAL QUE REGULA LA INDUSTRIA DEL CALZADO Y SUS ENTES
RECTORES

1. MARCO LEGAL

El mercado de la Industria del Calzado se encuentra regulado principalmente por las Leyes

siguientes:

a) Constitucion de la Republica de El Salvador (Asamblea Constituyente)

En el Art.2 se reconoce que toda persona tiene derecho a la vida, a la integridad fisica y moral, a
la libertad, a la seguridad, al trabajo, a la propiedad y posesion, y a ser protegida en la conservacion
y defensa de los mismos. Ademas el articulo 44 establece que el Estado mantendra un servicio de
inspeccion técnica de las normas de trabajo, asistencia, prevision y seguridad social. (Decreto
Constituyente No. 038, del 15 de diciembre de 1983, publicado en el Diario Oficial No. 234, Tomo
No. 281, del 16 de diciembre de 1983).

b) Cadigo de Trabajo (Ministerio de Trabajo y Previsién Social)

Tiene por objeto principal armonizar las relaciones entre el patrono y trabajador y se fundamenta
en principios que tienden al mejoramiento de las condiciones de vida de los empleados. (Decreto
Legislativo No. 707, del 12 de junio de 2014, publicado en el Diario Oficial No. 112, Tomo No. 403,
del 19 de junio de 2014).
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c) Caddigo de Comercio (Centro Nacional de Registros)

Sefiala las disposiciones reguladoras por lo respectivos usos y costumbres, aplicables a los
comerciantes, los actos y las cosas mercantiles. (Decreto Legislativo No. 826, del 26 de enero de
2000, publicado en el Diario Oficial No. 40, Tomo No. 346, del 25 de febrero de 2000).

d) Cadigo Tributario (Ministerio de Hacienda)

Los objetivos estan enmarcados en crear un marco legal unificado que facilite el cumplimiento de
las obligaciones tributarias, administrativas y garanticen un adecuado flujo de recursos financieros
que permitan atender las responsabilidades que competen al fisco. (Decreto Legislativo No. 179,
del 12 de noviembre de 2015, publicado en el Diario Oficial No. 216, Tomo No. 409, del 24 de

noviembre de 2015).

e) Coddigo Municipal (Alcaldia Municipal de San Salvador)

Tiene como finalidad establecer los principios basicos y el marco normativo general que requieren
los municipios para ejercitar y desarrollar sus obligaciones municipales. (Decreto Legislativo No.
295, del 03 de marzo de 2016, publicado en el Diario Oficial No. 60, Tomo No. 411, del 4 de abril
de 2016).

f) Ley de Impuesto sobre la Renta (Ministerio de Hacienda)

Tiene como finalidad la obtencién de la Renta de manera obligatoria para las personas naturales y
juridicas. (Decreto Legislativo No. 762, del 31 de julio de 2014, publicado en el Diario Oficial No.
142, Tomo No. 404, del 31 de julio de 2014).

g) Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion de Servicios
(IVA) (Ministerio de Hacienda)

El objetivo de la presente es la obtencién de los ingresos en concepto de impuestos provenientes

de la venta de bienes y servicios al consumidor final. (Decreto Legislativo No. 71, del 29 de julio de

2015, publicado en el Diario Oficial No. 146, Tomo No. 408, del 14 de agosto de 2015).
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h) Ley de Proteccién al Consumidor (Ministerio de Economia)

Esta genera condiciones optimas para incrementar la produccion de bienes, propiciando a su vez
la defensa de los intereses de los consumidores; asimismo, fortalece las condiciones del pais para
su incorporacion en el proceso mundial de la globalizacidn, garantizando la participacion de la
empresa privada en el desarrollo econdémico de la nacion, fomentando la libre competencia y
confiriendo a los consumidores los derechos necesarios para su legitima defensa. (Decreto
Legislativo No. 286, del 31 de enero de 2013, publicado en el Diario Oficial No. 34, Tomo No.398,
del 19 de febrero de 2013).

i) Ley de Registro de Comercio (Centro Nacional de Registros)

Que el Registro de Comercio debe tener como primordiales objetivos tanto proporcionar plena
seguridad juridica al tréfico mercantil, como asegurar los derechos de propiedad industrial y de
propiedad literaria y garantiza el fiel cumplimiento de la funcion registral. (Decreto Legislativo No.
642, del 12 de junio de 2008, publicado en el Diario Oficial No. 120, Tomo No. 379, del 27 de junio
de 2008).

j) Ley del Seguro Social (Instituto Salvadorefio del Seguro Social)

De acuerdo al articulo 50 de la Constitucién, la seguridad social constituye un servicio publico de
caracter obligatorio; para dicha prestacion contribuiran los patronos, los trabajadores y el Estado
en la forma y cuantia que determine la ley. (Decreto Legislativo No. 82, del 17 de agosto de 2012,
publicado en el Diario Oficial No.154, Tomo No. 396, del 22 de agosto de 2012).

k) Ley del Sistema de Ahorro de Pensiones (Superintendencia del Sistema de Pensiones)
Partiendo de la premisa que el Estado es el responsable de facilitar a los Salvadorefios los
mecanismos necesarios que brinden la seguridad econémica para enfrentar las contingencias de
invalidez, vejes y supervivencia, decreta la presente Ley, que regula especificamente lo relativo a
la administracion, gestion y control de las pensiones. (Decreto Legislativo No.1036, del 29 de marzo
de 2012, publicado en el Diario Oficial No. 63, Tomo No. 394, del 30 de marzo de 2012).
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I) Ley General de Prevencion de Riesgos en los Lugares de Trabajo (Ministerio de Trabajo
y Prevision Social)

Indica en su Art. 1 que el objeto de la presente es establecer los requisitos de seguridad y salud
ocupacional que deben aplicarse en los lugares de trabajo, a fin de establecer el marco basico de
garantias y responsabilidades que asegure un adecuado nivel de proteccion de los trabajadores y
trabajadoras, frente a los riesgos derivados de las labores de acuerdo a sus aptitudes psicolégicas
y fisioldgicas, sin perjuicio de las leyes especiales que se dicten para cada actividad econdmica en
particular. (Decreto Legislativo No. 254, del 22 de abril de 2010, publicado en el Diario Oficial No.
82, Tomo No. 387, del 5 de mayo de 2010).

2. MARCO INSTITUCIONAL (ENTES RECTORES)

Las instituciones reguladores de las Leyes mencionadas en el numeral anterior, son detalladas

segun a continuacion:

a) Asamblea Constituyente
Establece los fundamentos de la convivencia nacional con base en el respeto a la dignidad de la
persona, en la construccién de una sociedad mas justa, esencia de la democracia y al espiritu de

la libertad y justicia, valores de la herencia humana.

b) Ministerio de Trabajo
Vela por los derechos de los(as) trabajadores(as), asi como también de la seguridad ocupacional,
promoviendo condiciones laborales a fin de lograr un desarrollo integral en las relaciones obrero-

patronales.

c) Centro Nacional de Registros

Contribuye a respaldar la legitimidad de los establecimientos por medio de la solicitud, emisién y
autorizacion de aspectos como: Matricula de comercio, inscripcion de balances, registro de la
representacion legal de las sociedades, de marcas y patentes, entre otros, los cuales son

esenciales para realizar actos mercantiles.
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d) Ministerio de Hacienda
Se encarga de la captacion y administracion de los tributos aplicados a los ingresos generados por

las actividades llevadas a cabo por cualquier ente econdmico en el territorio nacional.

e) Alcaldia Municipal de San Salvador
Aplica los lineamientos trazados por la administracion edilicia; por lo tanto, realiza los cobros

correspondientes a los impuestos municipales de los negocios ubicados en dicha localidad.

f) Ministerio de Economia
Procurar el desarrollo econémico y social, mediante el incremento de la produccion, la
productividad y la racional utilizacion de los recursos econdmicos del pais; de igual manera

garantizara precios justos a los productores, comerciantes y consumidores.

g) Superintendencia del Sistema de Pensiones
Fiscaliza, vigila y controla el cumplimiento de las disposiciones legales aplicables al funcionamiento
del Sistema de Ahorro para Pensiones y del Sistema de Pensiones Publico, particularmente, al

ISSS, del INPEP y de las Instituciones Administradoras.

h) Instituto Salvadorefio del Seguro Social
Se encarga de proporcionar servicios médicos y prestaciones econémicas a sus afiliados
cotizantes que pertenecen a organizaciones publicas o privadas, con el objeto de garantizar

condiciones de salud estables y reducir al minimo el ausentismo laboral.
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CAPITULO Il
“DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL SOBRE DE LA NECESIDAD DE
IMPLEMENTACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS, ENFOCADO A CREAR
NUEVAS ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION EN LAS PEQUENAS
EMPRESAS DE CALZADO ARTESANAL DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.”

A. IMPORTANCIA

Radica en el hecho de que servira como una herramienta para las pequefias empresas de calzado
artesanal, debido a que se realizard una propuesta para mejorar y/o sustituir las estrategias
comerciales actuales, por no tradicionales; que produzcan un mayor impacto en el mercado
consumidor y como consecuencia se pueda obtener un aumento en la participacion de las unidades

productivas del subsector.

Se pretende disefiar cursos de accidn que generen beneficios econdmicos para el area en estudio,
que por diversas razones no logran mayor involucramiento, impidiendo el desarrollo de éstas; su
aplicacion supondra mayores ingresos en concepto de ventas; asimismo, tendra un impacto social
que se vera reflejado con la apertura de nuevas fuentes de empleo, para aquellas personas que
tienen el deseo de trabajar pero no cuentan con la oportunidad de hacerlo. Por otra parte, conlleva
a asociar diferentes areas de la administracion, lo cual sera util para el equipo investigador, ya que

se podran aplicar los conocimientos adquiridos durante la carrera
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B. OBJETIVOS

1. GENERAL

Realizar una investigacion de campo para determinar la situacion actual de las pequefias empresas
de calzado artesanal del municipio de San Salvador, respecto a la aplicacion de un plan de

negocios y las estrategias de comercializacion que utilizan.

2. ESPECIFICOS
a) Establecer métodos y técnicas a utilizar en el estudio de campo, para recopilar datos reales.

b) Efectuar un procesamiento adecuado de la informacion obtenida para establecer la situacion

actual que atraviesa el subsector en estudio.

c) Disefiar las conclusiones, recomendaciones, alcances y limitaciones, con base a los

resultados obtenidos y procesados.

C. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para realizar de manera satisfactoria un estudio, fue necesario hacer uso de diferentes procesos y
técnicas, que permitieron establecer el camino logico de acuerdo a los fines que se persiguen con

la investigacion.

1. METODO DE INVESTIGACION

Se hizo uso de la aplicacién del Método Cientifico, debido a que se pretende desarrollar estrategias
comerciales que garanticen resultados positivos a las pequefias empresas en estudio, por tanto,
para formular dichos cursos de accién, fue necesario realizar un proceso sistematico que

proporcionara informacion veridica para dichos fines
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a) Métodos de Investigacion Auxiliares
El método es una serie de pasos y procedimientos que contribuye a obtener un resultado o fin

determinado; para lo cual, fue necesario la utilizacion de los siguientes:

i.  Analitico
Contribuy6 a analizar cada uno de los elementos que constituyen el Plan de Negocios a formular,
para desarrollar las nuevas estrategias de comercializacion en las pequefias empresas de calzado

artesanal; tales como: el Administrativo, el Operativo, el de Mercado y el Financiero.

ii.  Sintético
En consecuencia, una vez establecidos los factores involucrados en el estudio, se disefia un Plan
de Negocios enfocado a desarrollar estrategias que contribuyan a incrementar los ingresos por
medio de las ventas en la empresas objeto de investigacion; tomando como base para el
diagndstico, las 5 Fuerzas de Michael Porter; asimismo, de la evaluacion Administrativa Operativa

y Financiera.

iii. Deductivo
En primer lugar se investigd todo lo relacionado a las generalidades de las pequefias entidades en
El Salvador; inclusive, las industriales del mismo tipo, las unidades econdémicas dedicadas a la
fabricacion de calzado artesanal, hasta llegar a la empresa objeto de analisis, la cual es Grupo GW
y la localidad donde se realiz6 el estudio; ademas, la informacién que conlleva a la elaboracion de
un plan de negocios, enfocado en las estrategias de comercializacion. Por otra parte, se tomé de

referencia la normativa aplicada al tema en estudio.

2. TIPO DE INVESTIGACION

Es descriptiva, ya que se busca determinar las causas por las cuales las pequefias entidades
enfrentan dificultades durante el proceso de comercializacién, enfocandose en los elementos de
Administracion, Operacion, Mercado (5 Fuerzas de Michael Porter) y Finanzas; tomando como

base de estudio a la Empresa GW.
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3. DISENO DE LA INVESTIGACION

Debido a que fue un estudio no experimental, no se controlé ninguna variable, sino que los

acontecimientos fueron observados dentro del contexto natural en que se desarrollaron.

D. TECNICAS E INTRUMENTOS DE INVESTIGACION

1. TECNICAS

Con el objetivo de obtener datos fiables, oportunos y fidedignos, se utilizaron diferentes técnicas
de investigacion, que permitieron aplicar un procedimiento racional en la recoleccion, tabulacion,

andlisis e interpretacion de la informacién; dichas técnicas fueron las siguientes:

a) LaEncuesta

Utilizada para obtener datos de los objetos de analisis, para el caso los distribuidores que poseen
las entidades en investigacion; tomando en cuenta opiniones, actitudes y/o sugerencias sobre
distintos factores que formen parte de la tematica abordada. De igual manera, se aplicé a los
clientes del producto con el propdsito de conocer sus gustos y preferencias respecto al calzado

artesanal.

b) LaEntrevista
Permitio tener contacto directo con los propietarios o vendedores, cuando el primero cumpla las
funciones del segundo, de cada pequefia empresa que forma parte de la poblacion en estudio. Se

hizo uso de una entrevista estructurada considerando el lugar, tiempo y la persona a consultar.

c) LaObservacion Directa

Su fundamento radica en observar directamente el fendmeno a indagar, recopilando la informacion
requerida para su posterior analisis e interpretacion; para lo cual, se efectué con la presencia de
los investigadores a las instalaciones de la empresa objeto de analisis, con el propdsito de explorar
la forma en que realizan los procesos al interior de ella. Se enfoc6 en aspectos administrativos y

operativos que estaban a la vista de los consultores.
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2. INSTRUMENTOS

Son las herramientas con que cuenta el investigador para documentar los datos recabados de la

realidad y el registro de la observacion de las variables de la exploracion.

a) El Cuestionario

Conformado por interrogantes cerradas y de opcioén multiple, que permiti6 a los encuestados contar
con alternativas que satisfagan sus respuestas; luego se hizo un andlisis que contribuyé a obtener
los resultados, conclusiones y recomendaciones que requirié el estudio en cuestion; para tal efecto,
se estimd formular un aproximado de 15 a 25 preguntas, redactadas de manera tal, que
garantizaran respuestas oportunas a los items que se estructuraron y presentaron dentro del
cuestionario, el cual estuvo dirigido a los distribuidores de las empresas objeto de analisis y a los
clientes del producto en mencidn, asi, se utilizaron los datos para su respectiva tabulacion, analisis

e interpretacion de la informacion que de ellos se obtuvo.

b) Guia de entrevista

Para su aplicacién, se elabord una entrevista estructurada para los propietarios de las entidades
consultadas, la cual estuvo compuesta de 46 preguntas, entre abiertas y cerradas, dada la
importancia y cantidad de informacion que se pudo obtener de ellos. Se hizo uso de material
tecnoldgico, con el propdsito de enmarcar sus reacciones, lo que permitié lograr un mayor enfoque
en las respuestas obtenidas, para su posterior analisis e interpretacion; asimismo, para el
agrupamiento de las respuestas de los entrevistados, se formuld un Catélogo de Respuestas

comunes, aplicado a las preguntas con respuesta abierta (Ver Anexo 6).

c) Lista de Cotejo

Se consideraron los elementos visibles que fueron de relevancia en lo que se refiere a la estructura
fisica de las empresas en cuestion. Se verificd que los elementos antes disefiados, sean parte o
no de la realidad de estas entidades. Dicho instrumento, fue enfocado a los aspectos
administrativos y operativos que requirio el estudio (Ver Anexo 5).
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E. FUENTES DE INFORMACION

Para la elaboracién del plan de negocios que desarrolle nuevas estrategias de comercializacion,
fue necesario establecer el origen de los datos obtenidos, para el caso existen dos fuentes de

informacion:

1. PRIMARIAS

La informacion se obtuvo de las unidades objeto de analisis, conformadas por los propietarios o
encargados y vendedores de las entidades en estudio, asi como los distribuidores de las pequefias
empresas de calzado artesanal, de los clientes del producto en mencién y del personal del caso

ilustrativo.

2. SECUNDARIAS

Son datos o resefias historicas ya existentes, que sirvieron para el estudio, tales como: trabajos de

graduacion, libros, paginas web, leyes, y toda la documentacion que trate del proyecto a realizar.

F. AMBITO DE LA INVESTIGACION

Estuvo determinado por las pequefias empresas de calzado artesanal, las cuales estan ubicadas
en el municipio de San Salvador, asi como los distribuidores de éstas, los clientes del articulo de

la misma localidad y el personal del caso ilustrativo.

G. UNIDAD DE ANALISIS

Son los elementos de donde se obtuvo la informacion, por ello las unidades de analisis para la

investigacion estuvo conformada por:

a) Los propietarios o encargados de las entidades en mencién; dado que se desea identificar la
problemaética con base a los elementos administrativos, operativos, de mercado y financieros
del subsector.

b) Los distribuidores de calzado artesanal.
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c) Los clientes del lugar en estudio que sean consumidores del producto, con la finalidad de
indagar los factores concernientes a la mezcla de mercado, conocida como las 4 P’s del
mercado (Producto, Precio, Plaza y Promocién) y las 5 Fuerzas de Michael Porter.

d) Los empleados del caso ilustrativo, que de manera indirecta (por medio de la observacion)

fueron objetos de analisis.

H. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y MUESTRA

1. UNIVERSO

Para la investigacion que se realizd, se tuvo como universo lo siguiente:

a) La totalidad de pequefias empresas de calzado artesanal del municipio de San Salvador,
legalmente constituidas (Ver Cuadro No. 3, del CAPITULO I).

b) Se cuenta con los distribuidores del producto en mencion (Ver Cuadro No. 4).

c) También la poblacion econémicamente activa (clientes) de la misma localidad.

2. MUESTRA

a) Pequenas Empresas de Calzado Artesanal

Al realizar el procedimiento para determinar la muestra para las entidades en estudio, el resultado
no vari6 en gran medida con respecto al total de pequefias empresas objeto de investigacion, lo
que implicaba la utilizacion de los mismos recursos; debido a esto, se optd por realizar un censo;
es decir, consultar a los propietarios de las 40 unidades econdémicas; no obstante, para el caso de
los distribuidores y clientes (consumidor final) de calzado artesanal, se considero el calculo de la

muestra.

b) Distribuidores del Producto

Se tiene para el célculo de la muestra de los distribuidores de calzado artesanal, lo siguiente:



CUADRO No. 4

Detalle de Distribuidores de Calzado Artesanal del Municipio de San Salvador

No. NOMBRE DEL NEGOCIO GIRO
1 | ZAPATERIA D'COLORS VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
2 | ARMANDO SPORTS VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
3 | CALZADO EL ZAPATAL VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
4 | CALZADO BERTALI VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
5 | CALZADO GALA INTERNACIONAL VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
6 | CALZADO YANY VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
7 | DISTRIBUIDORA DE ZAPATOS DE EL SALVADOR VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
8 | CRISLY'S VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
9 | ZAPATERIA ARTESANAL VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
10 | CALZADO ROCKI | VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
11 | PASOS VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
12 | ZAPATERIA D'JOSE VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
13 | BRAVO'S SHOES VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
14 | RUANO VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
15 | CALZADO ROY VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
16 | CALZADO BENDICION DE DIOS VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
17 | CALZADO LA MODA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
18 | UNIVERSO DEPORTIVO VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
19 | CALZADO DADDYS VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
20 | SUPER CALZADO SAN CARLOS VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
21 | CALZADO REYES VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
22 | CALZADO FERRETI VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
23 | CALZADO VIA-VENETTO VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
24 | CALZADO ROCKI I VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
25 | CALZADO MARIELITA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
26 | JAMCALZA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
27 | CALZADO JOKES SHOES VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
28 | CALZADO ELIAS VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
29 | CALZAMY VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
30 | CALZADO LA REYNA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
31 | CALZADO LA PONDEROSA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
32 | ALMACEN DE CALZADO CENTRAL VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
33 | CALZA MODA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
34 | ZAPATERIA CARLOS ARMANDO VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
35 | CALZADO CARMEN MARIA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
36 | CALZADO CESAR VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
37 | CALZADO DANES VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
38 | CALZADO DIVINA PROVIDENCIA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
39 | CALZADO DOMENICO VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
40 | CALZADO DON JUAN VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
41 | CALZADO ELSITA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
42 | CALZADO FREDY VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
43 | CALZADO IRIS VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
44 | CALZADO KARLA VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
45 | CALZADO MARTIN’S VENTA DE CALZADO AL POR MENOR
46 | CALZADO ROMERO VENTA DE CALZADO AL POR MENOR

Fuente: Directorio de Empresas 2012, Direccién General de Estadisticas y Censos
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Se aplicé un estudio previo (prueba piloto digital), con la finalidad de tener un parametro del
resultado a obtener de los objetos de andlisis (distribuidores y clientes); con lo cual se determind

un 80% de éxito y el resto como fracaso durante la realizacion de la investigacion.

Con base al cuadro anterior, se determind un total de 46 Distribuidores de Calzado Artesanal;
considerandose un nivel de confianza (1-o) de 94%; el cual, representado en la Tabla de
Distribucién Normal equivale a Z=1.94

Un error permisible de £10 %; que constituyo el nivel de riesgo que no se obtuviera la informacion
necesaria.

P=0.80 es la probabilidad que los distribuidores adquieran calzado artesanal.

Q= 0.20 es la probabilidad de que los distribuidores no adquieran calzado artesanal.

N*ZZ*P*Q
T e2(N—1)+2Z2%PxQ

n

B 46 * (1.94)% x 0.80 * 0.20
"= 0.102(46 — 1) + (1.94)% * 0.80 * 0.20

n = 24 Distribuidores

Por lo tanto, 24 propietarios de los negocios dedicados a la distribucion de calzado artesanal en el

municipio de San Salvador fueron encuestados para obtener los datos que se desean.

Se aplicé el tipo de muestreo sistematico, ya que se apegaba al tipo de informacién que se tenia

respecto a los distribuidores, y se eligié cada segundo negocio que se presentaba en el listado.

c) Clientes

De igual manera se procedié, para estimar el nimero de clientes en el municipio de San Salvador.
Segun la Gerencia de Desarrollo Social y las Delegaciones Distritales, se tiene que la poblacién
total del mismo es de 316,090 habitantes; por otra parte, la Direccion General de Estadisticas y

Censos en su Encuesta de Hogares de Propésitos Multiples 2014, establece que la Poblacién
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Econémicamente Activa equivale a un 48.38% del total de residentes; en consecuencia el universo

es igual a 152,931 ciudadanos.

Se considerd un nivel de confianza (1-a.) de 94%; el cual, representado en la Tabla de Distribucién

Normal, equivale a Z=1.94 y un error permisible de £10 %.

De igual manera se aplicé una prueba piloto digital, cuyos resultados fueron:

P=0.80 es la probabilidad de que los habitantes del municipio compren a hayan adquirido alguna
vez calzado artesanal.

Q= 0.20 representa la probabilidad de que los habitantes del municipio no compren calzado

artesanal.

Para efectos de calculo, no procede la utilizacién de la formula para poblaciones conocidas; debido
a que a partir de 10,000 elementos se considera como infinita. Por dicho motivo, se utilizd la técnica
para determinar las muestras para poblaciones perpetuas, como sigue:

7% % P x Q

N = 2

N = (1.94)2 % 0.80 * 0.20
N 0.102

N = 60 clientes

Por lo tanto, se consideraron 60 clientes, los que fueron abordados para recopilar la informacion

que se requeria de ellos.

El tipo de muestreo aplicado fue el sistematico, ya que se requeria el cumplimiento de
caracteristicas para poder aplicar el cuestionario a los seleccionados, y se considero cada tercer
cliente que se presentaba a las instalaciones de los negocios distribuidores.
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l. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Se realizd a través de herramientas informaticas; para el caso, el Paquete Estadistico para Ciencias
Sociales, reconocido por sus siglas en inglés como SPSS y Microsoft Excel version 2013, los cuales
estuvieron enfocados en el tratamiento de la informacion obtenida; con la utilizacién de estos
medios, se esperd alcanzar el objetivo formulado para cada interrogante, haciendo uso de
frecuencias y porcentajes a través de cuadros estadisticos y graficos que fueron de ayuda al

momento de interpretar los resultados.

1. TABULACION

Consiste en el recuento de los datos que se obtuvieron de los instrumentos aplicados para la
recoleccion de informacion; posteriormente, fueron presentados en tablas y gréficos,
principalmente se hizo uso de circulares, debido a que son los que representan de mejor manera
los datos conseguidos y de esta forma puedan explicar las relaciones existentes entre las diversas
variables analizadas; lo anterior haciendo uso de las herramientas informaticas mencionadas

anteriormente.

2. ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

Luego de realizado el procedimiento anterior, se llevo a cabo el andlisis respectivo de cada uno de
los instrumentos aplicados; seguidamente, la interpretacion se efectu6 con base en los resultados
obtenidos para describir las implicaciones que éstos conllevan en las diferentes tematicas
abordadas y posteriormente contribuir a la elaboracion de las conclusiones y recomendaciones. La
forma de agrupar las respuestas de preguntas abiertas derivadas de las entrevistas, siguio el
criterio de similitud, es decir, aunque estuvieran redactadas de diferente manera, se considerd que
la idea a transmitir era la misma, por tanto fueron ubicadas en las categorias que se establecieron
para realizar dicha agrupacion. Con esto se pretende obtener bases acerca de las dificultades que
viven las empresas en estudio, para dar respuesta a las diferentes problematicas que las afectan.
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J. SITUACION ACTUAL DEL AREA EN ESTUDIO, SEGUN LAS 5 FUERZAS DE
MICHAEL PORTER

1. PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

Mediante los datos obtenidos de los clientes que compran productos de las pequefias empresas
de calzado artesanal del municipio de San Salvador, se verificd que del total de la muestra
resultante, més de la mitad eran del género femenino y mas de un tercio masculino; ademas que
la mayoria de estos estaban entre las edades de 18 a 42 afios, representando el 83%, el resto
oscilaban entre los 43 a 52 afios en adelante, conformando el 17% del total; por otra parte, el 17%
de los encuestados, especifico que trabajaban para la empresa privada, el 8% presta sus servicios
al sector publico, los estudiantes conforman el 35% del estudio; ademas se obtuvo informacion de
clientes que poseen trabajo propio, siendo estos el 11% y también se encuesto aquellos que
laboran y estudian, formando el 13%; igualmente fueron parte del estudio madres de familia, que
complementan el total de la muestra, representando el 15%; al indagar sobre el estado civil de los
objetos de andlisis se obtuvo la siguiente informacion: el 60% eran solteros, el 23% eran
casados/as, el 8.33% son acompafadas, el 7% de estos eran divorciados y para complementar,
solamente 1% eran viudo/a; ademas, casi la mitad de las personas encuestadas manifestaron que
adquieren calzado en un lapso de tiempo de 1 a 6 meses, 40% indica que lo obtienen de 6 meses
a un afio y el resto, en una fraccién del 13% compran este producto cada afio (Ver Anexo 2,
Preguntas N° 1,2, 3,4y 5).

Por tanto, se puede deducir que, de los recuentos analizados anteriormente, los clientes de las
pequefias empresas del subsector, son personas jovenes que aun no cuentan con un trabajo o que
no poseen una responsabilidad que cumplir, como el hecho de tener una familia nuclear y optan
por obtener estos articulos de la pequefia industria de calzado artesanal, debido al precio que éstas
ofrecen, por el hecho de no ser productos de marcas reconocidas; ademas, se puede denotar que
estos bienes a pesar de ser duraderos, no se adquiere con la frecuencia que desearian los

fabricantes de calzado artesanal para mejorar los niveles de venta.
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Las lineas de producto que mas se consumen son el deportivo, siendo este mas de un tercio del
total de la muestra, por otro lado, se expresa que el estilo casual y de vestir poseen una
representatividad del 23.33% cada uno; el zapato industrial es el que menos preferencia posee por
parte de los encuestados, ya que unicamente el 2% indic6 que lo utilizaba (Ver Anexo 2, Pregunta
N° 6).

En cuanto a los factores mas importantes que los clientes toman en cuenta a la hora de comprar
zapatos estan: la comodidad representada por un cuarto de la muestra; calidad y precio con un
porcentaje similar de 23.8% cada uno; ademas de ello, se puede deducir que es importante el
estilo, ya que el 12% de los clientes toman en cuenta dicho indicador, la marca no es tan influyente,
ya que solo el 7.3% indican que es relevante, el 2% toman en cuenta la moda y menos de la décima
parte opinan que adquieren el producto por necesidad; por lo cual, es importante hacer mayor
énfasis en variables como el confort, establecer medidas para adaptar los costos de produccién y
establecer un precio accesible, ademas de mantener la calidad con la que se ofrece (Ver Anexo 2,
Pregunta N° 7).

Como se refiri con anterioridad, la marca que tenga el calzado, no es un factor de gran relevancia
para los clientes, ya que al consultarles sobre su importancia, aproximadamente dos tercios
opinaron que no lo era y casi un tercio especificaron que si (Ver Anexo 2, Pregunta N° 8); por lo
cual, se indag6 a partir de esta pregunta, acerca del conocimiento que tenian de la marca GW y
las opiniones no fueron tan alentadoras; ya que, un décimo de ellos, especificaron que si conocian
de la misma, pero el resto no (Ver Anexo 2, Pregunta N° 9). Esto se considera aceptable, desde el
punto de vista del analisis anterior, en cuanto a que no consideran relevante la marca del bien que
compran; sin embargo, se debera estructurar una propuesta a la organizacion para darla a conocer
y tenga méas popularidad dentro del conocimiento de compra; de los pocos encuestados que la
conocen, se cuestiond el nivel de calidad de dichos articulos; lo cual, no se considera desfavorable
para GW, ya que la mitad opinaron, en cuanto a calidad que es muy buena; una cuarta parte la
consideran como buena y el resto, manifestaron que son de excelentes caracteristicas, siendo este
factor, uno de los mas importantes para los clientes que compran; concluyendo que la empresa
GW posee un buen posicionamiento en cuanto a este elemento del producto que ofrecen (Ver
Anexo 2, Pregunta N° 10).
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Para el estudio, también es necesario establecer, en qué lugares adquieren el calzado; la cuarta
parte de los clientes especificaron que compran en centros comerciales, deduciendo que la
limpieza, comodidad y seguridad que hay en estas zonas, son de relevancia para su preferencia.
El 15.8% optan por visitar los puestos de mercado, siendo el segundo lugar de mayor distincion,
mientras que los puestos informales, es decir, aquellos que no poseen un establecimiento fisico,
los cuales, la mayoria de estos se encuentran a orillas de la calle, son los que ocupan el tercer
lugar en preferencia representado por el 14% del total, solo el 10% buscan fabricantes directos,
refiriéndose a zapateros que se dedican a vender al detalle (Ver Anexo 2, Pregunta N° 11).
También, ocho decimos de encuestados considera adecuado el lugar donde los compra y el resto
no, es decir, que la mayor parte opinan que el mejor lugar donde es preferible comprar el calzado

es a través de centros comerciales (Ver Anexo 2, Pregunta N° 12).

También, es necesario establecer, cual es la disponibilidad de los clientes de optar por nuevas
opciones de compra, al respecto, mas de dos tercios opinan que la mejor alternativa es por medio
de un almacén o tienda; mas de la tercera parte, dieron alternativas que no estan siendo
aprovechadas por los productores y distribuidores como el uso de catalogos y el uso de una
plataforma virtual; sin embargo, existe resistencia a usar dichas estrategias por parte de los
clientes, ya que es un poco inusual para ellos adquirir el articulo de esta manera, menos de la
quinta parte opinaron que utilizarian este tipo de tactica si se emplearan; se obtuvo la misma

proporcion en ambas propuestas (Ver Anexo 2, Pregunta N° 13).

Por otra parte, el 83% de los encuestados, obtienen los bienes dentro del intervalo de precio de
US$5.00 a US$45.00 (Ver Anexo 2, Pregunta N° 14); también, méas de la mitad de ellos, opinaron
que la calidad que ofrecen los fabricantes de la pequefias empresas de calzado artesanal es
aceptable para competir con los bienes que ofrecen las grandes empresas de calzado (Ver Anexo
2, Pregunta N° 15); las causas que los clientes atribuyen como perjudiciales en estos articulos son
los siguientes: la presentacion o estilos que se proporcionan son poco agradables, que los
materiales en la mayoria de casos son de mala calidad; de igual manera opinan que dichos bienes

son poco duraderos y que presentan defectos visibles (Ver Anexo 2, Pregunta N° 16).
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2. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Sin duda alguna, el subsector de calzado artesanal ha experimentado un considerable crecimiento
en las ultimas décadas, donde programas como el de Paquetes Escolares impulsado por el MINED
y el de Desarrollo de Proveedores promovido por el Programa de las Naciones Unidas para el

Desarrollo (PNUD) han colaborado para la expansion de este rubro.

Actualmente existe una fuerte competencia entre las pequefias empresas que se dedican a la
produccion de calzado artesanal segun la opinidn de los propietarios de éstas, quienes en casi un
90% lo considera asi y de los clientes que en casi tres cuartos piensan de la misma forma (Ver
Anexo 4, Pregunta N° 25y Anexo 2, Pregunta N° 17), donde factores como la calidad con mas de
un cuarto de las opiniones, el precio alrededor de la quinta parte y la comodidad con menos de un
quinto, entre otros (Ver Anexo 4, Pregunta N° 27) son elementos indispensables que toda entidad
que quiera sobrevivir debe saber manejar para satisfacer a sus clientes. Esto se debe, segun los
duefios de las entidades en indagacion, en un cuarto de las respuestas, a la incorporacién de
nuevos productores a los programas mencionados con anterioridad, con una proporcion alrededor
del 20% a personas con la necesidad de establecer su propio negocio o0 que no saben del rubro y
ofrecen articulos de baja calidad a precios inferiores al promedio, asi también a la importacién de
calzado proveniente de China con un porcentaje idéntico a los anteriores (Ver Anexo 4, Pregunta
N° 26).

Dado que la mayor parte de las unidades econdmicas en estudio tiene como clientes a los negocios
distribuidores del producto, se dice que las primeras si poseen la capacidad para satisfacer la
demanda y exigencias, ya que mas de tres cuartos de los distribuidores tiene esa percepcion (Ver
Anexo 3, Pregunta N° 25); a esto se puede adicionar que un almacén no solamente cuenta con un
solo proveedor para el articulo y que la totalidad de intermediarios encuestados estan dispuestos
a considerar nuevos abastecedores que le brinden mejores beneficios (Ver Anexo 3, Pregunta N°
16) por lo que, tanto distribuidor como proveedor se encuentran en una constante apertura para
establecer nuevas relaciones comerciales, lo que en algin momento puede ocasionar una
aglomeracion en el mercado y sobresalga el que ofrezca las mejores caracteristicas y condiciones

en el producto.
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Es oportuno saber que la totalidad de distribuidores se encuentran satisfechos con la calidad del
calzado artesanal que se les proporciona (Ver Anexo 3, Pregunta N° 3) dentro del cual, tres cuartas
partes de los encuestados la califica como de muy buena (Ver Anexo 3, Pregunta N° 4) y crea
fidelidad hacia sus proveedores, lo que quiere decir que se incursiona en un mercado altamente
competitivo respecto a la calidad del bien. No obstante, estas organizaciones tienen un contacto
directo con el cliente, al cual, después de la comodidad que ocupa un cuarto de las preferencias,
lo que mas le interesa es la calidad del calzado en un 23% de lo manifestado por (Ver Anexo 2,
Pregunta N° 7). Esto concuerda con lo dicho por los propietarios de las pequefias empresas en
indagacion, donde aproximadamente un 90% de ellos consideran que la materia prima que utilizan
es de buena calidad (Ver Anexo 4, Pregunta N° 16) y es adecuada para cumplir los requerimientos
de sus clientes; entonces uno de los elementos a los que las unidades de andlisis le otorgan mayor
énfasis es proporcionar las mejores caracteristicas en el producto como medio para hacer frente a

la competencia.

Otro de los factores importantes para competir en la industria del calzado artesanal, es el precio
que los fabricantes ofrecen. Como se menciond anteriormente, un negocio distribuidor no cuenta
con un solo proveedor, por lo cual el precio que ofrecen estos Ultimos es un elemento clave para
una posible negociacion; para lo cual se tiene que, aproximadamente tres quintas partes de los
encuestados, expresaron estar satisfechos con los precios a los que adquieren los productos (Ver
Anexo 3, Pregunta N° 11), sin embargo existen ocasiones en las que no se considera conveniente,
entre otros motivos, por considerar que el producto es de baja calidad o por concebirlo como
demasiado alto ocupando ambas el 60% de opiniones (Ver Anexo 3, Pregunta N° 12) y que segun
casi un cuarto de los clientes, el importe del articulo es uno de los tres principales factores que se
consideran al momento de realizar la adquisicion de calzado (Anexo 2, Pregunta N° 7). De igual
manera, mas de dos tercios de los duefios de las unidades econdmicas en estudio consideran que
los precios que ofrecen, estan en congruencia con la calidad que otorgan (Ver Anexo 4, Pregunta
N° 18) motivo por el cual es indispensable prestar la debida atencién a este elemento ya que la
disposicion de los distribuidores a buscar nuevos proveedores es eminente (Ver Anexo 3, Pregunta

N° 16) por lo que la competencia se hace férrea en este aspecto.
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Asi también, la comodidad y el estilo del calzado artesanal tiene un peso cuando el distribuidor
elige a quien comprar, de acuerdo a sus necesidades y para el cliente en el momento de decision
de adquirir el articulo. Lo confortable, con mas del 25% de las opiniones, es el factor principal que
una persona toma en cuenta cuando realiza la adquisicion (Ver Anexo 2, Pregunta N° 7) por lo que
se hace un factor determinante considerando que un intermediario busca de igual manera la
satisfaccion de sus compradores. Por otra parte, la variedad de estilos de calzado hace obtener
ventaja respecto a las demas empresas, ya que, tanto los fabricantes como los negocios
distribuidores rara vez ofertan un solo estilo al publico y, estos Ultimos expresaron en mas de un

80% que sus proveedores si les brindan variedad en el producto (Ver Anexo 3, Pregunta N° 8).

En lo que respecta a términos publicitarios, elementos como descuentos o rebajas, otorgamiento
de créditos, facilidades para trasladar el producto o los plazos para cumplir con los pedidos son
elementos que la mayoria de pequefias empresas productoras de calzado artesanal presta
atencion. Cuando se hace referencia a los descuentos o rebajas que proporcionan los proveedores,
casi tres quintas partes de los negocios distribuidores expresaron recibir este beneficio y el resto
lo contrario (Ver Anexo 3, Pregunta N° 14) es decir que no se les otorga ese agregado, para lo cual
recomiendan ofrecer producto adicional, articulos promocionales o traslado del producto sin costo
(Ver Anexo 3, Pregunta N° 15) como una motivacién para mantener las relaciones comerciales
entre ellos, ya que de no hacerlo faciimente pueden buscar otros fabricantes que si les cumplan

con estas condiciones.

Es evidente que todo tiene su costo, y que en este sentido los distribuidores otorgan importancia a
las que les brinden los mejores beneficios y uno de ellos el traslado del producto desde la bodega
del fabricante hasta su local. La mayoria de unidades economicas objetos de estudio no escatiman
recursos para satisfacer a sus clientes, para lo cual casi el 80% de los encuestados manifestaron
que si les conceden esta facilidad (Ver Anexo 3, Pregunta N° 19); por lo que, de no otorgar este
beneficio se estaria en desventaja respecto a las demas entidades. En este sentido, también es
preciso notar que el cumplimiento en la entrega de pedidos es importante, de ahi que una de las
maneras que adoptan los fabricantes para cumplir este requerimiento, en casi un 80%, es
manteniendo inventario en bodega (Ver Anexo 4, Pregunta N° 22) lo que les facilita el cumplimiento

en caso de imprevistos; esto concuerda con lo expresado por los negocios intermediarios, ya que
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tres cuartos de ellos opinaron estar satisfechos con los periodos en que se cumplen sus pedidos
(Ver Anexo 3, Pregunta N° 22) y agregando que debido a la competencia que se tiene, de no estar
atentos a esta exigencia, pueden optar, entre otras, por alternativas como no recibir el pedido, en
un 83% de las opiniones en solicitar descuentos o producto adicional, incluso cambiar de proveedor
(Ver Anexo 3, Pregunta N° 23) para tales efectos, dieciséis fabricantes opinaron que surten a sus
clientes cada tres semanas o de forma mensual lo que evidencia una alta rotacion, por lo cual se
convierte en un factor que los productores no descuidan dada la circunstancia que otros si pueden

cumplir con este requisito.

Es importante mencionar, que todo negocio que quiera vender, debe buscar la manera de facilitar
a su cliente la cancelacion del producto que adquiere, por lo que el crédito cobra relevancia. Tanto
fabricante como distribuidor buscan la manera de obtener facilidades de pago, en este sentido se
puede hacer mas dificil para algunas pequefias empresas otorgar este beneficio, y verse afectada
debido a que otras si pueden brindarlo y estarian limitados en sus operaciones. No obstante, la
mayoria de intermediarios encuestados lo proporcionan, lo que varia es el plazo para el cual lo
conceden (Ver Anexo 3, Pregunta N° 20 y 21). En este aspecto es evidente que si un pequefio
productor de calzado artesanal se limita a no brindar esta alternativa, los distribuidores pueden
buscar a quienes si se las conceda y se verian en una desventaja en relacion a sus adversarios,
por la amenaza latente que estos pueden considerar nuevos abastecedores que les proporcionen

este agregado (Ver Anexo 3, Pregunta N° 16).

Por los factores antes descritos, se dice que existe una fuerte competencia ya que los fabricantes
de calzado artesanal buscan los medios para mantener y/o buscar nuevos clientes (negocios
distribuidores) proporcionando las mejores facilidades y beneficios con el fin de mantener la
fidelidad de ellos. Cabe mencionar que aparte de la competencia existente entre los participantes
de este subsector, existe también la gran industria de calzado la cual hace mas dificil la operatividad

de los pequefios productores.
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3. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES DEL SUBSECTOR

Al analizar la percepcion que se tiene sobre la situacion actual que existe en el municipio de San
Salvador, de productores que se dedican a la elaboracién de calzado artesanal, se obtuvieron
resultados homogéneos al estudiar variables importantes para el estudio, evaluando la opinion de
los clientes y propietarios todos relacionados a esta actividad, en la compra y produccion
respectivamente. Sobre dicho entorno, los clientes expresan que efectivamente el mercado actual
de este subsector se encuentra saturado (Ver Anexo 2, Pregunta N° 17) los resultados indican que
casi tres cuartos de los clientes que conforman la muestra de la investigacion determinan que el
municipio de San Salvador esta impregnado de comerciantes que se dedican a la elaboracion de
este producto en la zona, por lo cual el resto, es decir la cuarta parte opinan que no hay una
saturacion de este segmento, por lo tanto; se puede establecer que hay un auge de nuevos

comerciantes tomando comparacion de afios anteriores.

Al indagar sobre la opinion de los duefios de talleres sobre la misma tematica, las respuestas
obtenidas no cambiaron, ya que ellos expresan que esta actividad se encuentra actualmente con
una cantidad considerable de productores que tratan de colocar sus bienes (Ver Anexo 4, Pregunta
N° 25) més de ocho décimos que conforman al grupo de propietarios que fueron posible entrevistar

manifestaron dicha situacion; el resto por el contrario dijo que no.

Por lo cual es importante mencionar que hay un auge considerable sobre esta actividad, ya que
desde la implementacion del programa de entrega de paquetes escolares impulsado por el MINED,
se incorporaron varias personas que aun sin tener conocimiento sobre la produccion, emprendieron
un negocio para tratar de obtener algun tipo de rentabilidad (Ver Anexo 4, Pregunta N° 26). Por lo
tanto, es necesario determinar si existe un alza actualmente de nuevos competidores que se
dediquen a la elaboracion del producto, de acuerdo a los duefios de negocios de dicha actividad,
manifiestan que existe un apogeo de nuevos comerciantes; mas de ocho décimas partes de dichos
productores manifestaron, que el surgimiento de competidores esta a la alza, dicho argumento
provoca inquietud ya sea de manera directa o indirecta a los fabricantes actuales, uno de las causas
es que la fidelidad del cliente que posee el fabricante actual se ve afectada, ya que en ocasiones

los nuevos comerciantes intentan desestimar o devaluar los bienes que los productores actuales
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ofrecen a los distintos distribuidores en el area o de alguna manera tratan de establecer formas de
colocar sus productos de manera mas efectiva a las formas ya tradicionales, esta opinién fue
proporcionada por cerca de la cuarta parte de los propietarios de negocios que fue posible

entrevistar (Ver Anexo 4, Pregunta N° 34).

Ademas, manifiestan que los nuevos competidores, con la finalidad de incorporarse al mercado
existente, optan por ofrecer precios bajos para tratar de tener una posicion en el segmento de
mercado ya establecido, esto afecta de manera directa porque los productores actuales ya tienen
determinado un importe que esta adecuado segun los costos de materia prima, mano de obra y
ademas de los gastos indirectos que incurren en la produccion de estos bienes, tomando en cuenta
también los gastos de venta y administrativos que se presenta, es decir; que los nuevos
comerciantes se basan en adquirir materia prima a un bajo costo y de mala calidad, ademas,
buscan trabajadores dispuestos a tener un salario por debajo del que se ofrece en este tipo de
actividad para promover un precio bajo y un producto de dudosa calidad, afectando asi a los
fabricantes actuales; la similitud de opiniones como estas fue generada por mas un cuarto de

propietarios que fueron entrevistados (Ver Anexo 4, Pregunta N° 34).

Entre el resto de respuestas se encontré que el surgimiento de nuevos industriales afecta,
generando competencia desleal; dicha opinién fue agrupada entre lo que manifestaban los
fabricantes como: denigracion al producto que ellos actualmente ofrecen; confusion, imitando los
articulos del productor actual y engafio, haciéndoles creer a los clientes que el producto tiene un
precio diferente al real. Este tipo de resolucion comprende casi una quinta parte de las respuestas

obtenidas (Ver Anexo 4, pregunta N° 34).

El 17.31% indicd que el aumento de dichos comerciantes perjudica ya que el producto que ofrecen
es de mala calidad y la opinion de los clientes se generaliza hacia todos los productores de calzado
artesanal afectando la reputacion y la trayectoria que los actuales fabricantes poseen, incitando a
buscar tiendas o centros comerciales en donde el producto que se ofrece es de grandes compafriias
(Ver Anexo 4, Pregunta N° 34).
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Por otra parte, se recolectd informacién en donde la opinién fue, que la incursion de nuevos
comerciantes afectaba, ya que son personas que no tienen el conocimiento necesario en procesos
productivos o en la adquisicion de materiales que sea idonea para este tipo de produccion, ademas
de contratar personal con poco conocimiento del oficio y que promueven calzado mal elaborado,
lo cual perturba de manera indirecta el negocio; homogenizando este tipo de opiniones que

representa el 15.4% del total de entrevistados (Ver Anexo 4, Pregunta N° 34).

4. PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Uno de los principales retos que poseen las empresas, es el poder de negociacion con sus
proveedores; debido a que, esto conlleva a que puedan ofrecer productos a un bajo costo con

insumos de buena calidad para la elaboracion de los mismos.

Es importante determinar si las caracteristicas de la materia prima satisfacen al productor y méas
aun sabiendo que debe ofrecer los mejores articulos a sus clientes; de ahi que casi el 90% de
entrevistados (Ver Anexo 4, Pregunta N° 16) opinaron que si les proveen insumos de buena
calidad, lo que significa que el producto ofrecido es del mismo nivel y una minima proporcion dijeron
no estar satisfechos en ese aspecto; por lo que expresaron los motivos que los lleva a tener esta
apreciacion, de los cuales mencionaron que se debe a que es poco duradera, esta demasiado
obsoleta y porque la calidad no concuerda con el precio al que se adquiere; cada uno de los tres

factores representan un tercio de las opiniones (Ver Anexo 4, Pregunta N° 17).

Otro elemento importante, al momento de obtener materia prima, es evaluar el precio que ésta
posee; dado que la misma es trasladada al consumidor del producto final por considerarse un costo;
por tal razdn, respecto a si los entrevistados piensan que la materia prima que le abastecen esta
en concordancia con el precio, mas de dos tercios de ellos dijeron que efectivamente es asi, y
menos de la tercera parte manifest6 lo contrario, lo que genera un nivel de satisfaccion en los
productores en este aspecto (Ver Anexo 4, Pregunta N° 18); los entrevistados no satisfechos con
la relacién precio-calidad, manifestaron que esto se debe principalmente a que los plazos que
otorgan los proveedores para pagar no son los mas convenientes para ellos, o porque

sencillamente consideran el costo como excesivo, ambas opiniones representan menos de una
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tercera parte cada uno; es decir, que una misma proporcion lo considera asi, porque compra al
detalle y no obtiene los beneficios de comprar en cantidades mayores (Ver Anexo 4, Pregunta N°
19).

Respecto a la variedad de proveedores, se tiene que mas de dos tercios de los entrevistados
expresaron que no cuentan con un unico abastecedor, mas bien, adquieren insumos de diversos;
mientras que el resto dijo hacerlo con uno solo en particular; para estos ultimos, puede generar
limitacidn al no conocer especialmente la calidad y precio que ofrecen otros abastecedores y que,
al ocurrir un suceso inesperado (que ese proveedor deje de abastecerles), tengan que recurrir en
caracter de urgencia a un nuevo proveedor y que este les proporcione insumos con altos costos

debido a la necesidad presentada (Ver Anexo 4, Pregunta N° 20).

Dado lo expuesto anteriormente, se plante6 a los entrevistados la posibilidad de buscar nuevos
proveedores; en ese sentido, resultd que existe un nivel de satisfaccion con los beneficios que les
ofrecen, debido a que casi dos tercios de los propietarios dijeron no tomar en cuenta buscar nuevos
proveedores puesto que estan conforme con los actuales; el resto, es decir mas de la tercera parte
de los objetos de analisis expresaron dar prioridad a este aspecto; por lo que se dice que los
fabricantes de calzado artesanal estan satisfechos con los insumos que le proporcionan (Ver Anexo
4, Pregunta N° 21).

5. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Se tomara en cuenta para conocer la situacion actual de las pequefias empresas de calzado
artesanal como bienes sustitutos, aquellos que ofrecen las grandes compafiias de este giro, que a

su vez son catalogados como bienes industriales.

Al estudiar la manera en la cual los clientes acostumbran a comprar sus zapatos, se identificé que
cerca de dos quintas partes, manifestaron que obtenian este producto a través de centros
comerciales, estos establecimientos en la mayoria de los casos son articulos de grandes empresas,
por lo cual la preferencia esta condicionada por la seguridad y atencién que ofrecen dichos lugares

de venta (Ver Anexo 2, Pregunta N° 11).
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Ademas al evaluar la preferencia que poseen sobre el nivel de competencia que tienen las
pequefias organizaciones ante estructuras industriales, cerca de la mitad de los clientes enfatizaron
que poseen las facultades suficientes para competir con dichas estructuras (Ver Anexo 2, Pregunta
N° 15); el resto aclar6é que el calzado artesanal no podia competir con el industrial, debido a que
poseen factores que afectan la imagen y calidad de dichos bienes, siendo los dos mas
representativos, estilos poco agradables y la poca duracion que posee el articulo; es decir, que
para dos quintas partes de la muestra de compradores, el zapato de las grandes compafiias, posee

mejores atributos y tiende a ser mas perdurable; (Ver Anexo 2, Pregunta N° 16).

En cuanto a los distribuidores de este giro, éstos manifiestan que la calidad del producto que
ofrecen es aceptable y de muy buena calidad (Ver anexo 3, Pregunta N° 3y 4) y seria dificil para
ellos ofrecer un producto de grandes corporaciones, ya que los precios a los cuales se adquieren
es demasiado alto, resultando poco margen de ganancia para estos ademas, enfatizan que los
articulos que ofrecen los productores artesanales tienen la capacidad de satisfacer la demanda y

exigencias de los clientes.

K. SITUACION ACTUAL DEL AREA EN ESTUDIO, SEGUN LA EVALUACION
ADMINISTRATIVA, OPERATIVA Y FINANCIERA

1. ADMINISTRATIVA

Las empresas deben caracterizarse por poseer una imagen € identidad corporativa, con la finalidad
de ser identificadas por los clientes que consumen o adquieren productos para satisfacer una
necesidad; ademas de la importancia que conlleva para toda la organizacion, el saber lo que hace
y hacia dénde se dirige; segun las opiniones de los propietarios de las pequefias empresas de
calzado artesanal del municipio de San Salvador, entrevistados, mas de la mitad dice contar con
ella, al menos con algunos de los elementos que involucra, el resto dice no tener definido ninguno
de ellos; lo que significa que no se tiene establecido el rumbo que pretende la empresa (Ver Anexo

4, Pregunta N° 3y Anexo 5, items 1y 2).
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Por otra parte, no poseen el bosquejo de la Estructura Organizativa; por lo que, no se identifican
las unidades funcionales dentro de la edificacién de las empresas; sin embargo, a pesar de la
problematica planteada, cuentan con instalaciones amplias y adecuadas para llevar a cabo las

operaciones normales (Ver Anexo 5, items 3, 4 y 5).

Asimismo, el aspecto normativo juega un papel importante dentro de las empresas, para conocer
lo que se debe y no se debe hacer dentro de la misma; para el caso, se tiene que casi seis decimos
de los entrevistados expresaron no poseer normativa, lo que puede afectar al no tener las reglas
del juego claras y genera ambigiedad en las actividades que realizan los empleados, el resto
manifestaron si poseer estas herramientas (Ver Anexo 4, Pregunta N° 4). Dentro de los propietarios
que manifestaron poseer normativa interna de trabajo, mas de un tercio expresaron contar con
reglamento interno de trabajo, de igual manera en la misma proporcion los que cuentan con manual
de procedimientos y el resto con una herramienta para describir los puestos de trabajo; lo que es
importante para tener claridad de las actividades y comportamientos permitidos en las instalaciones
de la entidad (Ver Anexo 4, Pregunta N° 5).

La productividad de los empleados depende mucho de la motivacion y compromiso que tengan,
por lo que es necesario brindar las mejores condiciones para ellos. Con menos de un tercio estan
los propietarios que opinaron que generan un ambiente de trabajo agradable y estabilidad, una
proporcion similar los que dicen efectuar regalias de producto a los colaboradores, el resto de las
opiniones se resumen en proporcionar articulos de la canasta basica y brindar charlas
motivacionales para ellos (Ver Anexo 4, Pregunta N° 6; a pesar de lo anterior, al visualizar el estado
de animo de los empleados, estos se muestran desmotivados desarrollando las labores

encomendadas (Ver Anexo 5, item 7).

Ademas, es comprensible que una pequefia empresa no brinde capacitacion constante a sus
empleados dado los recursos que posee; pero si es factible, la busqueda de alternativas para
generar un mayor conocimiento del trabajo a los empleados. A partir de esto, menos de dos tercios
de los entrevistados dijeron no proporcionarla a sus colaboradores y alrededor de un tercio
opinaron que si capacitan a su personal (Ver Anexo 4, Pregunta N° 7). De los propietarios que si

manifestaron brindar capacitaciéon a sus empleados, opinaron de forma ambigua que lo hacen
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cuando es necesario, por ejemplo cuando se desee adquirir maquinaria nueva habra que ensefar
al operarios a como utilizarla, lo que es muy eventual; por otra parte un cuarto de ellos dijeron
hacerlo cada tres meses y en misma proporcion realizarlo cada afio; el resto mencionaron llevarlo

a cabo de forma mensual y semestral (Ver Anexo 4, Pregunta N° 8).

El capital humano, es vital en una empresa; dado que sin este seria imposible realizar todas las
operaciones normales dentro de la misma; en tal sentido, es importante para toda entidad contar
con el personal suficiente para realizar de la mejor manera sus actividades diarias, por tal motivo
se indagd respecto a este punto, y para el caso, los entrevistados en casi dos tercios de ellos
expresaron contar con suficiente mano de obra para cubrir sus operaciones y mas de un tercio
mencionaron no poseerlo en forma suficiente, lo que en temporadas de mayor demanda podria
generar problemas por la falta de los mismos (Ver Anexo 4, Pregunta N° 9 y Anexo 5, item 11); de
estos ultimos, casi la totalidad de ellos acordaron que si verian a bien la contratacion eventual de
trabajadores para cumplir los requerimientos de producto, lo que es una practica comun en estas
empresas; una minima proporcion, aunque dijeron no tener personal suficiente, tampoco estarian

dispuestos a incrementar su personal en ese periodo (Ver Anexo 4, Pregunta N° 10).

2. OPERATIVA

Las personas, con la finalidad de generar ingresos tanto para sus familias como para la sociedad,
se asocian o relinen tomando en cuenta las capacidades, aptitudes y actitudes que poseen para

formar una empresa y que esta sea de provecho para todos y todas.

En tal razon, se consideré a bien consultar el tiempo que los propietarios de las empresas
entrevistadas tenian incursionando en el subsector de calzado artesanal; ddnde, mas de un tercio
manifestaron tener una trayectoria empresarial de entre diez a quince afios en el area, lo que
genera credibilidad al subsector; por otra parte, mas de la cuarta parte de abordados expresaron
ser productores recientes, teniendo entre uno y cinco afios, contando con menos de un décimo que
tienen una existencia de mas de veinte afios (Ver Anexo 4, Pregunta N° 1). Cada objeto de analisis
dio a conocer mas de un factor que lo motivé a incursionar en esta area; por lo que, menos de

cuatro décimos de los entrevistados expresaron que debido al conocimiento de los procesos de
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fabricacion decidieron dedicarse a esta actividad; por otra parte, la necesidad de un empleo y
mantener el negocio familiar fueron los factores siguientes con mas de un cuarto de las opiniones
recopiladas; lo anterior, evidencia que es un mercado con conocimiento en lo que se realiza (Ver

Anexo 4, Pregunta N° 2).

En cuanto al ambito relacionado directamente con la produccion de calzado, es necesario conocer
los meses en que se presenta mayor demanda del mismo, ya sea para elevar la produccion o para
saber cuando contratar nuevo personal de manera eventual, entre otros motivos. Dichos meses
son noviembre, diciembre y enero, cada uno ronda un cuarto de las opiniones recopiladas, el resto
manifestaron, incluir agosto y el periodo de semana santa (Ver Anexo 4, Pregunta N° 11). Durante
€s0s meses, la lineas de calzado que ofrecen a sus clientes, dada la competencia existente en el
mercado; en promedio cada entrevistado mencion6 al menos tres tipos de calzado ofrecido, entre
los cuales destacan el casual con més de un cuarto de opiniones, en porcentaje similar las
sandalias y el zapato escolar; el deportivo con un catorce por ciento y en proporciones inferiores el

industrial y de vestir (Ver Anexo 4, Pregunta N° 12).

Como se menciond con anterioridad, son al menos tres tipos de calzado los que ofrece cada
empresario, pero es importante definir cual de ellos es el que mas comercializa; en este sentido el
tipo casual ocupa mas de un tercio de las opiniones, con mas de un cuarto las sandalias y el escolar

y deportivo con un quince por ciento cada uno (Ver Anexo 4, Pregunta N° 13).

Los niveles de produccion dependen mucho del tipo de maquinaria que se tenga a disposicion, ahi
la importancia de saber el tipo que poseen actualmente las unidades de analisis. Se tiene que mas
de dos tercios de los entrevistados manifestaron que poseen maquinaria, no nueva, pero que
funciona perfectamente, el resto, es decir menos de la tercera parte expresaron si poseer
maquinaria obsoleta, lo que podria verse reflejado en los niveles de produccién (Ver Anexo 4,
Pregunta N° 14 y Anexo 5, ftem 12y 13). Se menciond que menos de un tercio de los entrevistados
dijeron que poseian maquinas obsoletas, por lo que es necesario establecer la disposicion de
adquirir nueva para suplir esa carencia; algo contradictorio en las opiniones es que no se tiene la
disposicion para comprar nueva ya que mas de la mitad expresaron no tener esa apertura de

adquirirla, lo que puede estar influenciado por factores como la limitacion de recursos econdmicos
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y fuentes de financiamiento (Ver Anexo 4, Pregunta N° 15). De igual manera, al no contar con
documentos formales, no se refleja la descripcion escrita de los procesos que se ejecutan al interior

y tampoco se tiene el disefio de la planta donde se opera.

Por otra parte, las pequefias empresas por considerar que sus labores no son consideradas de
riesgo no cuentan con un Plan de Gestion de Riesgos, orientado a la Seguridad e Higiene
Ocupacional de los empleados; en tal sentido, se carecen de sefializacién o rutas de evacuacion

en caso de emergencia (Ver Anexo 5, item 15).

3. FINANCIERA

De acuerdo a las entrevistas que fueron posibles realizarse a propietarios de pequefias empresas

de calzado artesanal en el municipio de San Salvador se puede determinar lo siguiente:

El 60.87% de los productores entrevistados manifestaron que en efecto realizaban proyecciones
financieras en sus negocios, mientras que el 39.13% aclaro que no realizaba este tipo de
estimaciones (Ver Anexo 4, Pregunta N° 35); la mayoria de estas proyecciones se clasificaban en
tres tipos: de ventas, la cual los duefios de los negocios consideran importante ya que el 43.33%
de los duefios indico que creaban este tipo de estimaciones, siempre enfocados en épocas en
donde el producto de calzado se vende de manera frecuente, por eso es necesario estimar el nivel
de venta que se desean; ademas un tercio de los consultados exteriorizaron que era importante
llevar a cabo proyecciones de costos ya que el precio de la materia prima, mano de obra y costos
indirectos que incurren durante el proceso de produccion son de vital importancia a tomar en cuenta
para incrementar los niveles de utilidad que esperan obtener, ya que en épocas de auge en la
ventas, elementos como la mano de obra y los costos indirectos de fabricacion tienden a
incrementarse de manera proporcional, por lo cual la contratacién de manera anticipada es una
medida que toman en cuenta para tratar de disminuir este coste, cerca de un cuarto de los
entrevistados respondié que es necesario realizar evaluaciones de los gastos dicho rubro esta
representado en la contratacion de personal administrativo por parte de las pequefias empresas

ademas, de que se tiene en cuenta contratar personal en el area de ventas por lo tanto es
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imprescindible el calculo de dichos egresos en el momento de proyectar utilidades y niveles de
rentabilidad (Ver Anexo 4, Pregunta N° 36).

Por otra parte, se determin6 que los encargados de realizar las estimaciones, en la mayoria de
negocios es el propietario ya que son talleres o establecimientos en el cual no se cuenta con los
recursos monetarios necesarios para la contratacion del personal idoneo (Profesionales en el area
de Economia u otras profesiones afines) para realizar este tipo de proyecciones; en mas de un
cuarto de la empresas en estudio se presentd esta situacion; otro porcentaje enfatizo que el
delegado de realizar estas proyecciones era el administrador del negocio, el 17.39% enfatizé que
estas responsabilidades se le adjudicaban a un contador y un 4.39% indico que dichas operaciones

las realizaba el gerente de ventas (Ver Anexo 4, Pregunta N° 37).

El 72% de estos presupuestos tienen un horizonte temporal de 6 meses a un afio, es decir que son
realizadas a corto plazo por parte de estas organizaciones; ademas el 28% de empresas planteo

que es necesario realizarlas cada uno o tres meses (Ver Anexo 4, Pregunta N° 38).

El 95.5% de consultados indica que hace uso de financiamiento externo (Ver Anexo 4, Pregunta
N° 39) para tener mayor flujo de efectivo. Mas de la mitad de estos, indicaron que la mejor manera
de obtener este tipo de crédito es a través de un banco que ofrezca una tasa de interés baja o
aceptable aunque dicha situacion aumente el nivel de deuda, pero mejora el indice de actividad
de sus negocios ya que poseen efectivo para la produccion diaria de calzado. Por otra parte, el
8.69% de entrevistados no se sienten comodos haciendo este tipo de préstamo, por lo cual optan
por buscar financiamiento con familiares o conocidos que no generen intereses 0 documentos que
respalden dicha operacion, el 8.69% incluso lo solicitan a los proveedores de insumos ya que
algunos de estos realizan este respaldo para aquellos negocios que se encuentra en la etapa de
crecimiento; ademas se verifico en algunas respuestas, que se prefiere obtener financiamiento por
instituciones que no se dedican a dicha actividad, mas de la décima parte de propietarios indico

esta como mejor opcion (Ver Anexo 4, Pregunta N° 40).

Se establecié que la mitad de los proveedores de materia prima de las pequefias empresas de

calzado artesanal ofrecen créditos a los propietarios de dichos negocios (Ver Anexo 4, Pregunta
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N° 41); éstas facilidades de pago se realizan en la mayoria de ocasiones en un lapso de tiempo de
2 semanas de plazo para pagar, el 17.39% ofrecen un plazo mensual de pago y el 8.69% aclard
que tan solo reciben una semana como tiempo limite para cubrir las obligaciones (Ver Anexo 4,
Pregunta N° 42).

Estas empresas manifiestan tener mejor flujo de efectivo ya que entre mas periodo de pago les
ofrecen sus proveedores mayor tiempo mantienen dinero para cubrir las operaciones de la

empresa.

Por otra parte, casi tres cuartas partes de los entrevistados, manifestaron que otorgan facilidades
de pago a sus clientes, en ocasiones mas frecuentes a distribuidores que demanda grandes
cantidades de productos (Ver Anexo 4, Pregunta N° 43), cerca de dos tercios de estos opin6 que
conceden periodos de pago semanal, 12% de estos otorgan dos semanas para cobrar esta deuda

y el resto acreditan un plazo de pago de un mes (Ver Anexo 4, Pregunta N° 44).

Al indagar sobre la satisfaccion que tienen los pequefios empresarios acerca del negocio que
poseen cerca de dos tercios de estos indicaron que la rentabilidad que posee la empresa es
aceptable y consideran factible seguir en la produccién de calzado (Ver Anexo 4, Pregunta N° 45);
sin embargo, aquellos que no consideran adecuado seguir con este tipo de actividad establecieron
medidas para mejorar la situacion tales como: reducir costos de produccion; disminuir gastos de
operacidn; aumentar los niveles de venta; invertir en nuevas estrategias de venta para obtener
mayores utilidades y mantener los costos; vender afuera del municipio de San Salvador;
otorgamiento de un préstamo para mejorar el negocio o tratar de exportar el producto a la region

centroamericana (Ver Anexo 4, Pregunta N° 46).

L. ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

1. ALCANCES

De los diferentes alcances logrados con la investigacion realizada, se muestran a continuacion los

principales:
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a) Esta investigacion proporciond nuevos conocimientos, ya que se obtuvieron datos precisos
sobre la manera que administran sus recursos, donde se obtuvo un dialogo con el propietario
de la Empresa GW acerca de la temética estudiada.

b) La elaboracién de una herramienta administrativa permitié que las pequefias empresas de
calzado artesanal del municipio de San Salvador y de forma especifica el caso ilustrativo,
pudiera visualizar tanto el factor administrativo, operativo, financiero y de mercado dentro de
un plan de negocios, permitiéndole acceder a nuevas fuentes de financiamiento, reduccion de
costos y aumentos de los ingresos, impulsar nuevas estrategias de comercializacion y
fomentar el desarrollo de sus empleados.

c) Ayudd a que las organizaciones en estudio lograran redisefiar su filosofia administrativa
acorde a las exigencias del mercado y tomando decisiones acertadas para elegir cursos de
accion donde puedan tener un rumbo definido en el corto y largo plazo.

d) También facilitd que realicen sus operaciones de manera adecuada y asi planificar y controlar
sus actividades en el corto o largo plazo, logrando el cumplimiento de sus objetivos y metas
trazadas, obteniendo de esta manera una ventaja competitiva en el mercado.

e) Contribuyd a la administracion de las unidades monetarias de las entidades, para minimizar
los riesgos de los factores internos y externos; y asi obtener rentabilidad en sus acciones

productivas para garantizar liquidez y solvencia en sus compromisos.

2. LIMITACIONES

El estudio realizado a las pequefias empresas de calzado artesanal del municipio de San Salvador,
presento durante el proceso de recoleccion de datos una serie de limitantes que se puntualizan a

continuacion:

a) El tema de la inseguridad es el que mas afectdé al momento de ejecutar las encuestas y
entrevistas, ya que el municipio se considera uno de los mas violentos del Departamento de
San Salvador; algunas empresas no pudieron ser visitadas por estar ubicadas en zonas con
alta incidencia de peligrosidad.

b) Del universo de unidades economicas en estudio que se tenia, algunos de sus propietarios no

proporcionaron informacion, aduciendo que no era con fines educativos sino que, con fines
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fiscales, en los cuales se consideran aspectos de ingresos y niveles de venta; a pesar de que
se les expuso que este no era el caso, no cedieron a la solicitud.

Durante el proceso de recoleccién de datos, se verifico que la mayoria de organizaciones no
estan formalmente identificadas, ya que no poseen rétulos visibles al publico y esto dificultd
su ubicacion.

También se prolongé el tiempo al momento de pasar los cuestionarios, ya que este factor y la
falta de interés por parte de los distribuidores de las pequefias empresas de calzado artesanal,

provoco que los datos se recolectaran en un periodo extraordinario.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. CONCLUSIONES

El surgimiento de competidores dedicados a la produccion de calzado artesanal en el
municipio de San Salvador, afecta a los productores actuales; esto se debe a que existe una
saturacion de comerciantes en los segmentos de mercado de dicha actividad y generan poca
rentabilidad para los propietarios de estas entidades.

Segun la opinidn de los clientes de estas pequefas industrias, se determind que los factores
mas importantes en la adquisicidn de estos articulos son: la calidad, el precio, y el confort sin
importar la marca; cumplir con estos indicadores es suficiente para que estos comerciantes
obtengan una ventaja competitiva contra las grandes compafias de calzado; si estos
ofrecieran mejores establecimientos o estrategias para ofrecer sus bienes al mercado.

Con base a la informacion recopilada se determina qué; el calzado artesanal posee sustitutos
representados por los articulos industriales, los cuales poseen factores como calidad, imagen
y mejores establecimientos en donde adquirirlos; sin embargo, el precio de estos es alto en
comparacion al zapato artesanal.

Se especifica que los pequefios empresarios artesanales hacen uso de proyecciones
financieras, sin embargo no utilizan un anélisis a través de razones financieras por lo cual
desconocen el nivel de apalancamiento, razén de actividad, nivel de liquidez y rentabilidad
que posee la organizacion; ademas desconocen el tipo de beneficio a mediano plazo que les

otorgaria la implementacion de un proyecto de inversion.
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Se determiné que existe una fuerte competencia entre los fabricantes del subsector en estudio,
debido a que cada productor tiene definido a su cliente, es decir, el distribuidor de calzado
artesanal; sin embargo este Ultimo se encuentra dispuesto a considerar nuevos proveedores,
que le garanticen mejores beneficios enfocandose en precios, calidad y comodidad, lo que
ocasiona la apertura a generar negocios con otros intermediarios.

Las empresas deben evaluar el comprar sus insumos con otros proveedores, manteniendo a
sus proveedores actuales; dado que, al indagar en el mercado los diferentes precios de los
mismos; podrian encontrar quienes les abastezcan a menor costo manteniendo el nivel de
calidad.

Deficiencia en procedimientos administrativos importantes para el funcionamiento de las
empresas como lo son: identidad e imagen corporativa; asimismo, de normativa que regule el
accionar de las operaciones propias de la misma; aunado a eso, existe carencia de planes de
capacitacion que impulsen el crecimiento profesional del personal que labora dentro la
organizacion, ocasionando desmotivacion en el desarrollo de sus actividades y corriendo el
riesgo, de perder personal capacitado y que este se dirija hacia la competencia, en busca de
mejores oportunidades; ademas, no cuentan con estructuras organizativas definidas; en las
cuales se identifiquen las diferentes unidades que operan dentro de la entidad.

Las pequefias empresas de calzado artesanal, consideran que sus espacios de trabajo son
los indicados para operar por la magnitud de sus operaciones; debido a eso, no cuentan con
un plan de estructuracién de la planta que les permita mantener una bodega para el
almacenaje de producto terminado; mismo que contribuiria a suplir una necesidad emergente

de los distribuidores, al agotarse la mercancia que poseen para la venta.

2. RECOMENDACIONES

Establecer medidas estratégicas para tratar de diversificar los mercados actuales esto para
evitar que la apertura de nuevos comerciantes en el municipio no afecte a los productores
actuales y generen mayor rentabilidad para los negocios.

Enfocarse en obtener altos niveles de calidad, establecer técnicas para mantener los precios
y buscar alternativas para que el calzado que se ofrece sea confortable: ademas buscar

medidas para mejorar establecimientos y ofrecer comodidad a los clientes.
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Establecer procedimientos similares a los de las grandes compafiias de calzado para crear
nuevos estilos y mejorar laimagen de los productos ademas de crear estrategias de publicidad
y generar proyectos de inversion de establecimientos que sean seguros y adecuados para los
clientes.

Generar un analisis financiero para tomar decisiones adecuadas dentro de la organizacién en
aspectos como financiamiento externo, medidas que generen mayores indices de liquidez,
mejorar las razones de actividad y optimizar los niveles de rentabilidad de la compaiiia,
ademas de estimar resultados de la implementacion de proyectos de inversion que promuevan
la ventaja competitiva de éstas.

Los fabricantes del producto en mencidn, deberan realizar acciones para dar a conocer, no
solamente el producto que se elabora, sino también los beneficios que se ofrecen en relacion
a precios, calidad y comodidad, para una posible apertura a nuevos acuerdos comerciales,
especialmente con aquellos negocios distribuidores que no se encuentren satisfechos con sus
proveedores actuales.

Evaluar en el mercado extranjero, el costo y la calidad de la materia prima; con la finalidad de
determinar si al comprar en grandes proporciones, se reducen los costos y se aumentan los
margenes de utilidad.

Disefiar propuesta de Imagen e Identidad Corporativa, con la finalidad de atraer clientes
potenciales; asimismo, exponer la importancia de la formulacién de normativa interna,
aplicable al accionar de la entidad; plantear las diferentes alternativas para que los propietarios
de las pequefias empresa de calzado, capaciten al personal sin incurrir en costos adicionales;
contribuyendo a la motivacion de los mismos generando un buen clima laboral; ademas de
plantear la importancia de la formulacion de una adecuada estructura organizativa,
identificando las diferentes unidades de trabajo dentro de la empresa.

Formular una reestructuracion de la planta, con la finalidad de implantar una bodega de

producto terminado que supla necesidades emergentes para los distribuidores.
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CAPITULO Il
“PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS ENFOCADO A LA GENERACION DE
NUEVAS ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION EN LAS PEQUENAS
EMPRESAS DE CALZADO ARTESANAL DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR,
APLICADO A GRUPO GW, S.A. DE C.V.”

Los resultados obtenidos en la investigacion de campo, permiten plantear las siguientes etapas del
Plan de Negocios para desarrollar nuevas estrategias de comercializacion en las pequefias
empresas de calzado artesanal del municipio de San Salvador, aplicado a Grupo GW; tales como:

Plan Administrativo, Plan Operativo, Plan de Mercado y Plan Financiero.

A. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar una propuesta de plan de negocios para las pequefias empresas de calzado artesanal del
municipio de San Salvador que permita crear nuevas estrategias de comercializacién y obtener
mejores beneficios, generando valor agregado para los consumidores, aplicado a Grupo GW, S.A
de C.V.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Crear un plan administrativos enfocado en recursos humanos y gerenciales

b) Establecer un plan operativo que identifique las principales actividades en el area productiva

de los sujetos de estudio.

c) Aplicar un plan de mercado para generar una mezcla comercial orientada a la busqueda de

nuevos segmentos de mercado.

d) Plantear un plan financiero para el manejo de las finanzas que faciliten la toma de decisiones

en las compafiias.
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B. PLAN ADMINISTRATIVO

1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

a) Nombre de la Empresa
GRUPO GW, S.A.DEC.V.

b) Giro

Fabricantes y Distribuidores de calzado.

c) Contacto
Email: grupogw2012@yahoo.com; Tel.: 2235-9616; PBX: 2235-8569

d) Ubicaciéon
Se encuentra en una pequefia zona industrial del municipio de San Salvador, especificamente en

la Colonia Guatemala, 12 Avenida Norte y Calle Buenos Aires #35, San Salvador.

FIGURA No. 4
Ubicacion Geografica de Grupo GW
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89.1898502, 17z/data=!14m5!3m4!1s0x8f6330bed169a07d:0x1d5604008d0e 178a!8m2!3d13.7075048!4d-89.1851828
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2. FILOSOFiIA ORGANIZACIONAL

a) Objetivos Estratégicos

Incrementar anualmente la rentabilidad de la empresa, a través del desarrollo de nuevas
estrategias de comercializacion.

Diversificar a corto plazo, los segmentos de mercado actuales a nivel nacional.
Optimizar los procesos de produccion a través de la creacién del area de control de

calidad, planificacién de entregas e inventario de productos terminados.

iv.  Capacitar al personal de la entidad al menos cada tres meses.
v.  Buscar nuevos distribuidores del producto en la regién centroamericana.
b) Valores

I.  Respeto
Establecer relaciones con nuestros clientes y con el personal de la empresa, basadas
en la aceptacion de sus ideales.

i.  Responsabilidad
Lograr la entrega efectiva de los productos en los tiempos convenidos.

ii. ~ Honestidad
Tener como base fundamental de nuestros valores el trato digno y equitativo con
nuestros compradores, fomentando asi la confianza y fidelidad de los mismos.

iv.  Compromiso
Mantener acercamiento con las necesidades de los clientes, a fin de satisfacerlas con
los bienes que se ofrecen.

v.  Calidad

Mantener el estandar en los articulos que se comercializan, con la finalidad de mantener

la excelencia en el mercado.



79

3. ORGANIZACION INTERNA DE LA EMPRESA

a) Estructura Organizativa

La estructura organizacional que posee la empresa es jerarquica; siendo la Gerencia General el
apice estratégico en la toma de decisiones; por lo que, maneja datos e informacion y es donde se
giran las 6rdenes hacia las demas unidades, de acuerdo al bienestar del negocio; contando
ademas, con asesoria legal por parte de fuentes externas; asimismo, se sugiere la creacién de
cinco areas funcionales: Financiera, Administrativa, Produccion, Mercadeo y Logistica; existiendo
un mando lineal desde el Gerente General hacia las demas gerencias y estas ultimas delegan las

funciones y procedimientos a sus departamentos respectivos, como se observa a continuacion:



GO AND WAIK.

FIGURA No. §

Organigrama Propuesto para Grupo GW
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FUENTE: Aporte del equipo de investigacion
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4. AREAS CLAVES DE EXITO

a) Control de Calidad

Impulsar la creacién del area de control de calidad dentro del proceso productivo.

b) Exportaciones

Diversificacion del segmento de mercado al cual se dirige actualmente, con el enfoque hacia la
region centroamericana.

¢) Compra de Materia Prima

Buscar las alternativas que satisfagan los requerimientos de la entidad, principalmente en términos
de calidad y precios, considerando la diversidad de proveedores.

d) Producto Estrella de la Empresa

Potenciar el tipo de calzado industrial; dado que, las pequefias empresas con tipos de calzado
comunes han acaparado el segmento actual y en su mayoria no ofrecen estos estilos; lo que puede
ocasionar ventaja competitiva.

e) Creacion de Almacén para Producto Terminado

Con la apertura de una bodega para, la empresa hara uso de su capacidad instalada, que por el

momento la tiene ociosa; asi, podra satisfacer las necesidades de sus clientes en corto tiempo.

5. REQUERIMIENTOS SUGERIDOS PARA EL FORMATO DE UN PERFIL DE PUESTOS
DE TRABAJO

Con la finalidad de normalizar la asignacién de funciones del personal de la empresa, se debe
elaborar un Descriptor del Puesto del Trabajo (Ver Anexo 7) que detalle las actividades a
desempefar por cada uno de los empleados en sus diferentes areas laborales; considerando viable
que, sea por medio de un documento escrito, dénde se den a conocer todas las tareas que cada

uno debe ejecutar; siendo los principales componentes de dicho documento, segun a continuacioén:

a) ldentificacion

Se deberan especificar, los datos generales del puesto de trabajo: Nombre del puesto, puesto
superior inmediato, departamento o unidad a la que pertenece y la fecha de asignacion de las
actividades.
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b) Mision del Puesto de Trabajo

Describir el objetivo principal del puesto de trabajo, para qué existe y cual es el resultado global

mas significativo que debe obtener.

c¢) Funciones Basicas

Son en las cuales, se descompone la misién del puesto de trabajo y de cuya realizacion es

responsable el ocupante del puesto, ya sea directamente o por medio de sus subordinados. Debe

describir, solo los aspectos criticos que, vistos en su conjunto, informen de su razén de ser.

d) Perfil de Contratacion

Formacién Basica. Indicar el grado académico que requiere el puesto de trabajo a
desempefiar; o, sino requiere de ningun nivel educativo.

Conocimientos, Habilidades y Rasgos de Personalidad. Detallar los que
principalmente se requieren en el puesto, a manera de desempefarlo de forma
satisfactoria y los cuales pueden ser mejorados mediante entrenamiento y desarrollo;
indicando también, si es de tipo indispensable o deseable.

Experiencia Previa. Trabajos o puestos anteriores al cargo actual (dentro o fuera de la
empresa) que deben haberse desempefiado para adquirir la experiencia de trabajo
minima que permita normalmente el puesto, considerando para esto que se reune la
formacion minima anteriormente sefialada; o, sino requiere de la misma, puede omitirse

este apartado.

e) Otros Aspectos

Debe incluir, informacion significativa necesaria para comprender el puesto y que complemente la

descripcion del mismo. Informacién importante que no haya sido recogida en otros apartados o

descripcion, con mayor detalle, de la actividad que por su complejidad o importancia, precise

aclaraciones adicionales.
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6. MOTIVACION Y CAPACITACION

a) Motivacion
Desarrollar actividades que coadyuven a mejorar el clima organizacional dentro de la empresa, con
la finalidad de potenciar la productividad por parte del capital humano; siendo este, un elemento

importante dentro de la entidad.

i.  Representacion Grafica del Sistema Administrativo de Motivacion
Por lo anterior, se plantea en la Figura No. 6, la grafica del Sistema Administrativo de Motivacion,

que se deberia implementar en Grupo GW.

FIGURA No. 6

Sistema Administrativo de Motivacion
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FUENTE: Aporte del equipo de investigacion basados en el Libro “Los 7 Habitos de la Gente Altamente Efectiva de
Stephen R. Covey”.
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ii.  Descripcion del Sistema Administrativo de Motivacién
El diagrama anterior, muestra como el sistema integra los factores que forman parte del proceso

motivacional.

La empresa utiliza diferentes formas de beneficiar al recurso humano, dependiendo del desempefio
mostrado hacia el logro del objetivo comun; siendo éste, su principal fuente generadora de
ingresos; por tal motivo, se ve en la necesidad de indagar cuales son sus carencias, con el fin de

suplirlas; considerando en primera instancia, las necesidades basicas.

La organizacion evalua a su personal, captando en cada uno de ellos su capacidad; por lo que, les

brinda nuevas oportunidades obedeciendo a las habilidades mostradas.

Cada uno de los empleados, se esforzara individualmente con el propésito de obtener un beneficio

propio no asi grupal, que supla tanto sus necesidades de supervivencia, subsistencia y existencia.

La entidad reforzara las cualidades del personal por medio de programas de entrenamiento y

especializacion de las areas; fomentando asi, los deseos de superacion de cada colaborador.

Debera implementar diferentes premios para sus empleados; estimulando asi, su capacidad
practica e intelectual; incentivandolos, con muestras de amabilidad por parte de la jefatura,
haciéndoles saber la importancia de su funcién dentro de la empresa; asimismo, recompensar a
aquellos que han mostrado el mejor desempefio de sus funciones (empleado del mes), y
reconocerles ya sea de forma econémica (bonos) o en especie (producto-calzado), como muestra

de agradecimiento al logro de los objetivos.

Es importante para el negocio, que no se considere como primer recursos de cambio y control de
costos, el recorte de personal; ya que, son ellos quienes ayudan a controlar dichos factores, con la
generacion de nuevas ideas y propuestas de mejora; no obstante, dentro de todo el capital humano
siempre se puede encontrar alguna persona que ya no le agrade su ambiente de trabajo, y decida

emprender nuevos rumbos.
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Lo anterior expuesto, puede deberse a la intervencion de la competencia en las decisiones del
personal, ofreciéndoles mejores propuestas de empleo y de incentivos, tanto para ellos, como para

sus familias; por ende, es un factor externo determinante, que se pretende controlar.

b) Capacitacion

Grupo GW, cuenta con mas de 10 empleados permanentes; por lo que, con base al Articulo 26,
literal c, de la Ley de Formacion Profesional; esta obligado a pagar del monto total de su planilla
de sueldos y salarios de los trabajadores permanentes, el 1% adicional de su aportacion patronal
del Instituto Salvadorefio del Seguro Social (ISSS); cuantia destinada para el Instituto Salvadorefio
de Formacion Profesional (INSAFORP); quien sera la Institucion responsable de la capacitacion
del personal en los temas que ellos requieran, situacion vista como incentivo para el crecimiento

particular de cada uno de ellos.

Por lo anterior, considerandose que el trabajador debe capacitarse de forma trimestral con al menos
un tema para entrenamiento; en el Cuadro No. 5, se listan las areas, temas y tiempo requerido a

considerarse para capacitacion.

CUADRO No. §

Detalle de areas, temas y tiempo requerido para capacitacion del personal de Grupo GW

1/ Promedio de costo
de capacitacion

{[($125.00 x

DURACION
REQUERIDA
PARA LA
CAPACITACCION

TEMAS DE CAPACITACION
10%=$12.50) x 20] x
4 veces al afio}

1. Liderazgo e inteligencia emocional
2. Toma de Decisiones y resolucion de valor por cada
conflictos 8 horas por cada tema de
1 | ALTA GERENCIA iy tema de o
3. Gestidn de Recursos Humanos capacitacion capacitacién
4. Calidad y Mejora Continua en la P $41.67
Organizacion
1. Técnicas Efectivas de Atencion al Cliente 8 horas por cada valor por cada
2 | ADMINISTRATIVA 2. Lasb s de la Calidad TotaI.Japonesa tema de temg d(.a’
3. Seguridad y Salud Ocupacional capacitacion capacitacién
4. |dentidad Corporativa P $41.67
1. Buenas précticas de manufactura — BPM 8 horas por cada valor por cada
2. Administracién Efectiva del Tiempo P tema de
3 | OPERATIVA o tema de o
3. Cultura Organizacional capacitacion capacitacién
4. Trabajo en equipo P $41.67
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1'Promedio de costo

IEI?C?[? E(:%‘X de capacitacion
TEMAS DE CAPACITACION PARA LA {[($125.00 x
cAPACITACCION | 10%=812.50)x 20]x
4 veces al afio}
1. Técnicas de venta y negociacion valor por cada
A . . 8 horas por cada
2. ¢ Cémo persuadir al cliente? tema de
4 | MERCADEO . o - tema de o
3. Publicidad , disefio y promociéon o capacitacién
capacitacion
4. Planeacion de ventas $41.67
1. Introduccién a la Administracion valor por cada
Financiera 8 horas por cada terﬁa de
5 | FINANCIERA 2. Costos ABC tema de caacitacion
3. Leyes Tributarias capacitacion p$ 4167
4. Métodos de Valuacion de Inventarios '
1. Impuestos valor por cada
) 2. Leyes Aduanales 8 horas por cada ten‘ia de
6 | LOGISTICA 3. Cadenay Suministros tema de capacitacion
4. Proveedores: bisqueda, seleccién y capacitacion % 4167
evaluacion de ofertas '
TOTAL DE TEMAS DE . . Costo por cada
CAPACITACION 24 temas a impartir tema $41.67
TOTAL DE INVERSION ANUAL, EN CAPACITACIONES AL PERSONAL $1,000.00

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion.

11"'El patrono debera cancelar al INSAFORP el 10% del monto de cada capacitacion; con base, al articulo de la ley,

cada capacitacion sera impartida por un facilitador que especializado en cada tema proporcionado por la institucion.

C. PLAN OPERATIVO

Estara enfocado en aspectos relacionados al proceso productivo, tales como las etapas para la
fabricacion del calzado, auxiliandose de flujograma y cursogramas, con el objeto de dar a conocer
que la empresa si tiene conocimiento de como elaborar el articulo; factores como distribucion de

planta, formas de pago y créditos, compras y proveedores, asi como los controles de calidad.

1. DESCRIPCION DE LOS PROCESOS PARA LA ELABORACION DEL CALZADO 7

Grupo GW, utiliza el flujo de productos por lotes, en donde el articulo se mueve de una operacién
a otra; ademas, al interior de ella, no solo se fabrica una linea de calzado en particular, mas bien

cuenta con diversos estilos, por lo que, en general, las etapas que atraviesa son las siguientes:

27 Basado en el proceso productivo descrito por el propietario de Grupo GW.
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a) Proceso 1: Disefo
Es el primer paso para realizar la elaboracién del producto; consiste en seleccionar la forma o el

estilo que llevara el zapato y el detalle de cada una de las partes que lo van a integrar.

b) Proceso 2: Corte

Consiste en cortar de acuerdo a las especificaciones establecidas, tanto las piezas de cuero
(cuerpo del zapato) asi como los avios (plantillas), haciendo uso de los suajes, que son los moldes
que ayudan a obtener el corte ideal de las piezas; de igual manera se corta el forro que llevara la
pieza. GW tiene la capacidad de obtener los cortes para trescientos pares de zapatos al dia y

destina cuatro personas para la realizacion de esta actividad.

c) Proceso 3: Serigrafia
En esta seccidn se colocan vifietas, tanto a la lengUeta del zapato asi como a la plantilla del mismo,
tomando en cuenta que ambas piezas deben estar debidamente forradas. Para esto se cuenta con

una maquina especial para la ejecucién de dicho proceso.

d) Proceso 4: Corte para costura
En este departamento se realizan tres operaciones fundamentales; la primera de ellas es el
desbaste de piezas, seguido del rayado para costura y por ultimo el quemado del logo de la

empresa.

e) Proceso 5: Costuray Aparado
Se unen las piezas cortadas, formando un solo cuerpo. Anteriormente se realiz6 el marcado, es
precisamente en él, que se cosera para unir las piezas. En el aparado se coloca el forro sobre el

cuerpo del zapato que se ha obtenido. Al final se realiza un control de calidad.

f) Proceso 6: Montado
Se selecciona la horma de acuerdo a las especificaciones requeridas. Aqui se coloca el avio en la
planta de la horma y de igual manera el cuerpo del zapato sobre ella; se adhieren puntas y talones.

Por medio de una maquina especial se presiona el montaje y luego alistar para unirlo con la suela.

g) Proceso 7: Terminado

Se realiza un control de calidad y se ultiman detalles para llevar el producto a la bodega.
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2. PROCEDIMIENTO PARA LA ELABORACION DEL PRODUCTO 28

Se considera el tipo de calzado industrial debido a que es el que se pretende impulsar y cuya

transformacion de sus principales componentes se detalla a continuacion:

a) Cuero (Cuerpo del zapato)
I.  Material en bodega
ii.  Inspeccion de material
jii.  Llevara seccion de corte
iv.  Cortar el cuero
v.  Desbaste de piezas
vi.  Rayado para costura
vii. ~ Quemado de logo
vii.  Llevar a seccion de moldeado
iX.  Moldear las piezas de cuero
X.  Llevar las piezas a seccion de costura
xi.  Unirlas piezas de cuero y forrar
xii.  Realizar control de calidad unidas las piezas

xii.  Llevar a seccién de montaje

b) Suela
i.  Material en bodega
ii.  Inspeccion de material
iii. ~ Seleccion de estilo y tamafio de suela

iv.  Llevar a seccion de montaje

c) Lengiieta
I.  Material en bodega
i.  Inspeccion de material

ii. Llevar a seccion de corte

28 Basado en el procedimiento para la fabricacion de calzado descrito por el propietario de Grupo GW.



iv.  Costar de acuerdo a especificaciones
v.  Colocar forro a la pieza
vi.  Llevar a seccion de serigrafia
vii.  Estampar vifieta sobre la pieza
vii. ~ Trasladar a seccion de costura
ix.  Coser las orillas de la pieza

X.  Transportar a seccion de montaje

Plantilla
i.  Material en bodega
i.  Inspeccion de material

ji. ~ Llevar a seccion de corte

iv.  Cortar de acuerdo a tamafio y tipo
v.  Colocar forro a la pieza

vi.  Llevar a seccion de serigrafia

vii.  Estampar vifieta sobre la plantilla

viii. ~ Trasladar a seccion de montaje

Montaje
I.  Prensar la plantilla en la horma
ii.  Adherir pegamento en la orilla de la plantilla
iii.  Esperara que seque el pegamento
iv.  Colocar el cuerpo del zapato sobre la horma
v.  Fijar el cuero con la plantilla
vi.  Lijar la base del montaje
vii.  Colocar pega al cuerpo del zapato y a la suela
vii.  Esperar a que sequen ambas partes
ix.  Colocar cambrillén en la base del cuerpo del zapato
X.  Adherir la suela con el cuerpo del zapato
xi.  Llevar el zapato a la seccién de terminado

xii.  Realizar control de calidad al producto terminado
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xii. ~ Colocar cintas y almohadilla
xiv.  Empacar el zapato

xv.  Trasladar el producto a bodega
xvi.  Colocar el calzado en cajas

xvii.  Almacenar

Lo anterior, se esquematiza en el siguiente cursograma y flujograma de procesos, utilizando la
simbologia ASME (American Society of Mechanical Engineers que se traduce al espafiol como la

Sociedad Americana de Ingenieros Mecanicos), cuyo significado se describe a continuacion:

CUADRO No. 6

Representacion de cada Simbolo

SiMBOLO DESCRIPCION

O Operaciones
» Transporte
] Demora

L] Inspeccion
\V4 Almacenaje

FUENTE: Retomado de la Simbologia ASME

Con dicha herramienta, el empresario puede observar las etapas que atraviesa cada material hasta
integrar el producto terminado. Se han considerado como tales, el cuerpo del zapato o cuero, la
suela, lengleta y plantilla; por el motivo que, son los que se pueden identificar facilmente en el

calzado.



3. CURSOGRAMA ANALITICO DEL PROCESO

CUADRO No. 7

Cursograma Analitico: Cuero

CURSOGRAMA ANALITICO/DIAGRAMA DEL PROCESO

GRAFICA_N°1
PIEZA, HOMBRE HOJA N° 1 DE 1
EMPRESA: GRUPO GW, S.ADE C.V RESUMEN
ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA DIFERENCIA
ACTIVIDAD: Cuero O Operaciones 6
lf‘> Transporte 4
ACTUAL: [] PROPUESTA: [l D |Demora
[] Inspeccion 2
V Almacenaje 1
PREPARADA POR: EQUIPO INVESTIGADOR DISTANCIA
APROBADO: TEEMPO
FECHA: TOTAL 13
é - w w
, 5|25 8], |28
Ne DESCRIPCION =l s|s|s|2|s|8|8 OBSERVACIONES
ElE| 2| 8|28 |8 |%2
S|8|F|& | =|8|2|<
1 |Material en bodega Ol |D|O ‘/'
2 |Inspeccion de material O | DV
3 |Llevar a seccion de corte O//./ DOV
4 |Cortar el cuero D(D[0O[V
5 |Desbaste de piezas o D[O[V
6 |Rayado para costura o|DO[V
7 |Quemado de logo o|DO[V
8  |Llevar a seccion de moldeado O/» DOV
9 |Moldear las piezas de cuero oD 0O[V
10 |Llevar las piezas a seccion de costura O/ DOV
11" |Unir las piezas de cuero y forrar ‘\Q DOV
12 |Realizar control de calidad unidas las piezag o C=m |V
13 |Llevar a seccion de montaje O|»1D [0 |V
ol [D|0dO][V
o [D|0dO][V
ole DOV
ole DOV
ole DOV
ole DOV
ole DOV

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion, basado en el proceso productivo descrito por el propietario de GW




CUADRO No. 8

Cursograma Analitico: Suela

CURSOGRAMA ANALITICO/DIAGRAMA DEL PROCESO

GRAFICA N°2
PIEZA, HOMBRE HOJA N 1 DE 1
EMPRESA: GRUPO GW, S.ADE C.V RESUMEN
ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA DIFERENCIA
ACTIVIDAD: Suela (O |Operaciones 1
lf‘> Transporte 1
ACTUAL: [ ] PROPUESTA: [l D [Demora
[] Inspeccion 1
\V Almacenaje 1
PREPARADA POR: EQUIPO INVESTIGADOR DISTANCIA
APROBADO: TIEMPO
FECHA: TOTAL 4
=z
E| v
f=
. e | 2| E
N° DESCRIPCION a 2 o OBSERVACIONES
-
Z| e | o
2] o S
1 |Material en bodega
2 |Inspeccion de material
3 |Seleccion de estilo y tamafio de suela
4 |Llevar a seccion de montaje

OOOOOOOOOOOOOOOOONOO OPERACION
499999030309 D80T I manseorre
UUUUUUUUUUUUUUUUUUbU DEMORA

DDDDDDDDDDDDDDDDDD*D INSPECCION
A<1<1<1<1<1<1<1<1<1<1 <1 <1< <1 <1 <1 <1 <1 q Amacenase

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion, basado en el proceso productivo descrito por el propietario de GW




CUADRO No. 9

Cursograma Analitico: Lengiieta

CURSOGRAMA ANALITICO/DIAGRAMA DEL PROCESO

GRAFICA N°3
PIEZA, HOMBRE HOJA N 1 DE 1
EMPRESA: GRUPO GW, S.ADE C.V RESUMEN
ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA DIFERENCIA
ACTIVIDAD: Lengiieta (O |0peraciones 4
lf‘> Transporte 4
ACTUAL: [ ] PROPUESTA: [l D |Demora
L] Inspeccion 1
\ Almacenaje 1
PREPARADA POR: EQUIPO INVESTIGADOR  [DISTANCIA
APROBADO: TIEMPO
FECHA: TOTAL 10
Z w
i w
, o|=|£|8|k 3|2
N° DESCRIPCION ‘e‘ e o Q [ > 3 o OBSERVACIONES
ElE|s|5|2|8|85]|%
S|8|B |8 |k 8|23
1 |Material en bodega OB |D|0O /'
2 |Inspeccion de material O | DV
3 |Llevar a seccién de corte @) /./ DOV
4 |Cortar de acuerdo a especificaciones { E> DOV
5 |Colocar forro a la pieza o | DOV
6 |Llevar a seccion de serigrafia @) » DOV
7 |Estampar vifieta sobre la pieza ( E> DOV
8 |Trasladar a seccion de costura O ) DOV
9 |Coser las orillas de la pieza ( DOV
10 [Transportar a seccién de montaje O DOV
Ol |[DlO[V
ol |[D|0O|V
ol |D|0O|V
Ol |[DlO[V
ol |[D|0O|V
ol |D|0O|V
Ol |[DlO[V
ol |D|0O|V
ol |D|0O|V
ol |[DlOV

FUENTE: Aporte del equipo de investigacién, basado en el proceso productivo descrito por el propietario de GW




CUADRO No. 10

Cursograma Analitico: Plantilla

CURSOGRAMA ANALITICO/DIAGRAMA DEL PROCESO

GRAFICA N°4
PIEZA, HOMBRE HOJA N 1 DE 1
EMPRESA: GRUPO GW, S.ADE C.V RESUMEN
ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA DIFERENCIA
ACTIVIDAD: Plantilla O |Operaciones 3
If‘> Transporte 3
ACTUAL: [ ] PROPUESTA [ D |Demora
|:| Inspeccion 1
\V4 Almacenaje 1
PREPARADA POR: EQUIPO INVESTIGADOR  [DISTANCIA
APROBADO: TIEMPO
FECHA: TOTAL 8
é m w w
| o|=|Elz|kE| |3 =
N° DESCRIPCION ‘Q‘ e o Q o g 3 u OBSERVACIONES
o o - o (= a = =
1 |Material en bodega O |D|0O N
2 |Inspeccion de material Ol | DV
3 |Llevar a seccion de corte O /./ DOV
4 |Cortar de acuerdo a tamafio y tipo : o |D[0O[V
5 |Colocar forro a la pieza 2 D0O[V
6 |Llevar a seccion de serigrafia O » DOV
7 |Estampar vifieta sobre la plantilla « ':> DOV
8 |Trasladar a seccion de montaje O/w[D|0OV
Ol [D[O[V
Ol [D[O[V
Ol [DO[V
Ol [DIO[V
Ol [D[O[V
Ol [D|O[V
Ol |[D|O[V
Ol DOV
ol |D|0O|V
ol |D|0|V
ol |D|0|V
ol |D|0|V

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion, basado en el proceso productivo descrito por el propietario de GW




CUADRO No. 11

Cursograma Analitico: Montaje
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CURSOGRAMA ANALITICO/DIAGRAMA DEL PROCESO

GRAFICA N°5
PIEZA, HOMBRE HOJA N° 1 DE 1
EMPRESA: GRUPO GW, S.A DE C.V RESUMEN
ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA DIFERENCIA
ACTIVIDAD: Montaje (O |Operaciones 11
|:> Transporte 2
ACTUAL: [ ] PROPUESTA: [l D |pemora 2
L] Inspeccion 1
\V4 Almacenaje 1
PREPARADA POR: EQUIPO INVESTIGADOR DISTANCIA
APROBADO: TIEMPO
FECHA: TOTAL 17
z
E| v
f=
] a < =
N° DESCRIPCION a 2 o OBSERVACIONES
E|E g
<zt [2] i}
o o =
1 |Prensar la plantilla en la horma
2 |Adherir pegamento en la orilla de la plantilla
3 |Esperar a que seque el pegamento
4 |Colocar el cuerpo del zapato sobre la horm,
5 |Fijar el cuero con la plantilla
6 |Lijar la base del montaje
7 |Colocar pega al cuerpo del zapato y ala su
8 |Esperar a que sequen ambas partes
9 |Colocar cambrillon en la base del cuerpo dg

Adherir la suela con el cuerpo del zapato

Llevar el zapato a la seccion de terminado

Realizar control de calidad al producto termi

Colocar cintas y almohadilla

Empacar el zapato

Trasladar el producto a bodega

Colocar el calzado en cajas

Almacenar

Odg DDDD‘DDDDDDDDDDD INSPECCION

Geeepi@d&feeeeeeee/eemspome
DDDDDDDD\D/@DD*DDDD*UU DEMORA

009000990098 e00Q 8@ orcracion

QQQ#QQQQQQQQQQQQQQQQ ALMACENAJE

FUENTE: Aporte del equipo de investigacién, basado en el proceso productivo descrito por el propietario de GW




4. FLUJOGRAMA DE PROCESOS

PLANTILLA

FIGURA No. 7

Flujograma de Procesos
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FUENTE: Aporte del equipo de investigacién, basado en el proceso productivo descrito por el propietario de GW.
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CUADRO No. 12

Resumen de las actividades propuestas

ACTIVIDAD ACTUAL PROPUESTA DIFERENCIA

O |Operaciones - 25 -

» Transporte - 14 -

B [Demora - 2 -

[ ] Inspeccion - 6 -

\ Almacenaje - S -
DISTANCIA
TIEMPO
TOTAL - 52 -

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion.

Por tanto, seran cincuenta y dos actividades a realizar para obtener el producto final; desde el
transporte de los materiales de bodega a sus respectivas areas, hasta transportarlo al almacén de

articulos terminados.

5. DISTRIBUCION DE PLANTA

Es de importancia para toda empresa, disponer de instalaciones que garanticen la agilizacion en
los procesos y mas aun, que la maquinaria que poseen esté colocada en un lugar que asegure la
optimizacion del tiempo para la fabricacién del producto. Dado que Grupo GW no tiene definida
una distribucion de planta, se propone la siguiente, haciendo uso de la nomenclatura descrita a

continuacion:



FIGURA

‘ REPRESENTACION

FIGURA No. 8

Divisiones (paredes)

FIGURA

Nomenclatura utilizada para Distribucion de Planta

‘ REPRESENTACION

Maquina para montado
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Puertas

Sillas

Ventanas

Mesa de esquina

Magquina cortadora

Mesa de esquina

Maquina para serigrafia

Magquina para cortar

4
b
8
=
=

Magquina para costura

=
O
@
Wi
T
M
—

Mesas

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion.



FIGURA No. 9

Distribucion de Planta Propuesta

& | | ol = -@. i
Control de Calidad i : Montado

Almacén Producto
Terminado

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion.
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Una de las falencias que tienen las pequefias empresas del area en estudio, es la falta de control
en los procesos que involucra la fabricacion del calzado artesanal, especificamente en lo
relacionado a la calidad del producto que se ofrece, lo que conlleva imprevistos cuando se cumplen

los pedidos de los clientes.

Para el caso de Grupo GW, se propone la creacion de una seccidon que se encargue de las
actividades relacionadas a cumplir con las caracteristicas requeridas. Para tales efectos, es
importante realizar dichos controles en dos fases fundamentales del proceso productivo, las cuales
son la etapa de corte y la inspeccién, antes de que el articulo pase a almacenamiento, para

asegurarse de cumplir con las especificaciones establecidas.

Lo anterior contribuird a disminuir desperdicios de material y asegurar a la fase siguiente, recibir
un insumo en optimas condiciones, con el objeto de seguir su transformaciéon sin ningun
inconveniente; por otra parte, la supervision antes de almacenarlo ayudara a entregar un articulo
sin defectos lo que puede generar satisfaccion en el distribuidor y evitar costos en concepto de

reparo o sustitucion del calzado, y los deméas que puede conllevar.

6. COMPRAS Y PROVEEDORES DE MATERIA PRIMA

Es importante para la entidad, contar con los proveedores que le garanticen la mejor calidad en la
materia prima que van a suministrar; ademas de buscar las alternativas que le generen los mejores
beneficios. Sera una ventaja, mantener el asocio con las demés organizaciones, es decir las demas
pequefas industrias que se dedican a esta actividad, en lo que se refiere a la compra de insumos,
debido a que se obtienen precios menores en comparacion si se realizara de forma individual, lo

que es favorable cuando se adquiere en grandes cantidades.

Es preciso mencionar que los insumos esenciales, tales como el cuero y la suela, son importados
en su mayoria, de paises de la region centroamericana. A continuacién, en el Cuadro No. 13, se
detallan los diferentes proveedores de materia prima y maquinaria, que debe considerar la

empresa.



CUADRO No. 13
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Lista de proveedores de Materia Prima y Maquinaria

PROVEEDORES PAIS PRODUCTOS

1 | Empresas ADOC, S.Ade C.V El Salvador Cuero, adhesivos, pliegos de hule, evas,
suelas, tacones

2 | Artikel Soluciones Industriales, S.A Guatemala ;L;zjt(ia:é;roqueles, eliquetas y accesorios

3 | Azul Profundo, S.A Guatemala Suelas de P\{C’ TR, PU, EXPANSO,
Tacones, Cufias, etc.

4 | Coincalsa Guatemala Suelas en PVQ, P.O. para damas,
caballeros y nifios

5 | comercial Gina Guatemala l;/:?rg:mana, hilo, repuestos, materia

6 | Comercial J&D Guatemala | Suajes, maquinaria y materiales

7 | Distribuidora Cumbre Guatemala Pieles, pieles lisas, chinches, puntas de
acero, cambrellones

8 | Distribuidora San Andrés Guatemala Pieles, S intéticos, pegamentos y cajas
de carton

9 | Main Group México Maquinaria de inyeccion para la industria
del calzado

10 | Drisa Guatemala Hilos wonder y flamingo, sintético para
corte, suela y forro, tachuelas

11 | Féabrica de Cintas San Cristdbal Guatemala Cintas para calzqdo, cordones para
productos deportivos

12 | Fabrica Tojin Hermanos Guatemala | Suelas, tacones y tapitas

13 | Euro Suelas, S.A Guatemala | Suelas de poliuretano, TR y ABS

14 | GT-Mac Guatemala | Maquinaria para calzado

15 | Herdom Sucs Guatemala | Maquinaria, repuestos y accesorios

16 | Hormas El Arbol de Guatemala, S.A Guatemala Fabrlcam_on de hormas de polieileno de
alta densidad

17 | Impocalza-Grupo Flotov, S.A Guatemala Hormas, acones, cufias, tapitas de
repuestos para zapatos

18 | Industrias G, S.A Guatemala Herrajelpara calzado, artlculos”
decorativos en metal y confeccion

19 | GDV,SA Colombia | Cueros sintéticos, suelas

20 | ltalmoda Guatemala | Suelas, tacones, tapitas, tapete y cufias

21 | Peleterias Chavez y Frango Guatemala Forros, cuerina, cartones para plantilas,
pegamentos, efc.

_ Pieles importadas y nacionales, suelas

22 | Peleterias Jireh Guatemala Tojin e Italmoda

23 | Peleterias Peniel Guatemala S_uelas, f? rros, sinteticos, pegamentos,
hilos, cufas

24 | Sinai Repuestos y Maquinas, S.A Guatemala Agu1a§, rgpuestosl, maquinas indusfriales
y domésticas, aceites

25 | Suelas Guatemala, S.A Guatemala | Suelas para calzado

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion, basado en Directorio de Expositores, Expocalzado Guatemala 2014
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7. POLITICAS DE PAGO

La politica de pago consiste en, comprar el cincuenta y cinco por ciento al contado y el resto al
crédito cuando se adquiere materia prima del exterior y buscar créditos con los proveedores

nacionales, para quince o treinta dias plazo.

Grupo GW, debe considerar las opciones de crédito que le ofrecen. Como se planteo, los
proveedores son internacionales, por lo que acordar créditos se vuelve complicado, es por eso que
la alternativa para la entidad es realizar las compras de materia prima al contado en su mayoria,
algo que no es desconocido para ella, ya que histéricamente lo ha hecho de esa manera, por lo

que se expone seguir con esa misma experiencia, cuando se compra regionalmente.

También, los insumos menores como pegamento, cordones, tachuelas, entre otros, se pueden
adquirir en el mercado local, es decir comprando a peleterias 0 a grandes compaiiias dedicadas al
mismo rubro y que ofrezcan esa alternativa; para lo cual se puede pactar créditos que facilite la
cancelacion de lo adeudado, lo que en la practica comun pueden acordarse facilidades de pago a
quince dias plazo. Para lo anterior debera llevarse a cabo una evaluacién de los diferentes

abastecedores para establecer cual es el que ofrece las mejores condiciones a la entidad.

8. OPCIONES DE CREDITO

Grupo GW vende a distribuidores nacionales y extranjeros, para estos ultimos la politica consiste
en venta al contado y los gastos relativos a la transaccidn deberan correr por cuenta de los mismos.
Para el caso de los clientes internos, radica en otorgar créditos a quince dias plazo, para percibir

oportunamente esos fondos y seguir con las operaciones de la empresa.

La entidad busca llegar de manera directa a los clientes del calzado, para lo cual, una de las
acciones a ejecutar es la venta por medio de catalogo, mediante la cual se ofreceran facilidades
de pago a los clientes, quienes podran adquirir el producto y cancelarlo en cuotas, que deberan ser

previamente establecidas por el empresario.
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9. TEMPORADAS DE MAYOR DEMANDA

Se debe considerar la alternativa de contratar personal para el area de ventas de manera eventual,
especialmente cuando existe un auge en la demanda de calzado en los meses de noviembre,
diciembre y enero. Lo anterior ayudara a cumplir con los requerimientos que hagan los clientes. Es
preciso mencionar, que la empresa cuenta con la capacidad para producir mas de lo actual, por lo
que no sera inconveniente para cubrir la demanda que surge en ese lapso de tiempo; caso contario
es pertinente evaluar la adquisicion de maquinaria; pero la atencion debe estar en el recurso

humano que se necesitara en esos casos.

10. CONTROLES DE CALIDAD

Es oportuno para Grupo GW, ofrecer la mejor calidad en sus productos; es por eso que se hace
necesario mantener un control permanente, cuando el articulo pasa de un proceso a otro, para que

no presente desperfectos desde un inicio y de esta manera evitar futuros inconvenientes.

Para tales efectos se propone realizar dos controles de calidad; el primero de ellos cuando se
prepara el corte para costura del calzado, verificar que todo se encuentre a la medida y pueda
continuar sin problemas a la siguiente seccion; para que el area de costura reciba un insumo que

facilite ese proceso.

El segundo, cuando se termina el articulo; debe pasar por el departamento de control de calidad
para ultimar los detalles, y si se le da el aval, llevarlo al almacén de producto terminado para su

posterior empaque.

Lo anterior evitara problemas relacionados con la calidad del calzado que llega a los distribuidores
y garantiza que las caracteristicas del bien sean las mejores. Para la ejecucion de estos procesos,
se expone la creacion de una seccion dedicada a dichos fines, los cuales tendrén el personal con

eso0s conocimientos encargados de realizar labores de inspeccion.
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D. PLAN DE MERCADO

1. PRODUCTO

En importante dar a conocer las diferentes lineas de productos que ofrece Grupo GW, asi como
sus especificaciones principales. Entre los tipos de calzado que brinda la entidad se encuentran el
casual, de vestir, industrial, escolar y deportivo; se describen las caracteristicas primordiales de
cada una de ellas, demostrando que los materiales que se utilizan para la elaboracion de estos

productos son de Optima calidad.

Linea Casual: En esta categoria se genera la apertura de novedosos estilos, en este caso se
tomara como base el tipo casual color café que se muestra en la Figura No. 10 y la descripcién del

mismo, se presenta en el Cuadro No. 14 Calzado Casual.

FIGURA No. 10

Estilo de calzado Casual

=

=]

FUENTE: Descripcién técnica, Grupo GW
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CUADRO No. 14

Caracteristicas del Tipo de Calzado Casual

DESCRIPCION: ZAPATO CASUAL

NOMBRE DEL :

PARTES MATERIAL DESCRIPCION DEL MATERIAL
Capellada Piel Gamuza Gamuza Negro 1.6-1.8
Forros Badana sintética Relleno Plateado con espuma
Suela Suela Hule Natural Suela de Hule
Costuras Hilo Nylon Hilo Nylon B-138 y B-69
Proteccion en la punta Enduralite 1.4 Enduralite 1.4 compuesto por fibra
Proteccion en el talon Enduralite 1.5 condensada impregnada con resina
Planta Carton de Fibra Fibra de 2mm de espesor
Adhesivo de Ensamble Cemento Neopreno Pegamento Neopreno
Adhesivo para Pegar Suelas | Cemento de P.U Cemento Poliuretano
Plantilla Plantila Preformada | CSPuMa con Eva con revestimiento

de quiana

Cinta Cinta de 60 100% poliéster de colores
Herrajes Ojetes Plateados ojete de laton plateados

FUENTE: Descripcion técnica, Grupo GW

Estilo de Vestir: Grupo GW, se caracteriza por la fabricacion de diversos estilos, poseer capacidad

instalada y materiales de calidad para dicha produccion, se tomara como base el estilo en color

negro, descrito en la Figura No. 11 y Cuadro No. 15.
FIGURA No. 11

Estilo de calzado de Vestir

FUENTE: Descripcion técnica, Grupo GW
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CUADRO No. 15

Caracteristicas del Tipo de Calzado de Vestir

DESCRIPCION: ZAPATO DE VESTIR

NOMBRE DEL ;

PARTES MATERIAL DESCRIPCION DEL MATERIAL
Capellada Cuero Oscaria Natural | Gamuza Negro 1.6-1.8
Forros Badana sintética Relleno Plateado con espuma
Suela Suela PVC, tacon de Suela de PVC

Caucho

Costuras Hilo Nylon Hilo Nylon B-140 y B-70
Proteccion en la punta Enduralite 1.5 Enduralite 1.5 compuesto por fibra
Proteccion en el talon Enduralite 1.5 condensada impregnada con resina
Planta Carton de Fibra Fibra de 2mm de espesor
Adhesivo de Ensamble Cemento Neopreno Pegamento Neopreno
Adhesivo para Pegar Cemento de P.U Cemento Poliuretano
Suelas
Plantilla Plantilla Preformada Ejg L:]r:a con Eva con revestimiento de
Cinta Cinta de 60 100% poliéster color negro
Herrajes Ojetes Negros ojete de latdn plateados

FUENTE: Descripcion técnica, Grupo GW

Estilo Industrial: Grupo GW, considera esta linea de productos como la que debe potenciar, para
generar diferenciacion sobre la competencia, ya que la mayoria de ellos no fabrica este tipo, se

tomara como base el disefio de la Figura No. 12 y sus caracteristicas en el Cuadro No. 16.
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FIGURA No. 12

Estilo de Calzado Industrial

FUENTE: Descripcion técnica, Grupo GW

CUADRO No. 16

Caracteristicas del Tipo de Calzado Industrial

DESCRIPCION: ZAPATO INDUSTRIAL ‘

NOMBRE DEL :
PARTES MATERIAL DESCRIPCION DEL MATERIAL
Capellada Piel de Gamuza Gamuza Negro 1.6-1.8
Forros Relleno Negro Relleno Plateado con espuma
Suela Suela de Hule Natural | Suela de PVC
Costuras Hilo Nylon Hilo Nylon B-138 y B-69
Proteccion en la punta Cubo de Acero Cubo de acero arda 500
Proteccion en el talén Enduralite 1.4 Enduralite 1".1' compussto por f|br.a
condensada impregnada con resina
Planta Cartdn de Fibra Fibra de 2mm de espesor
Adhesivo de Ensamble Cemento Neopreno Pegamento Neopreno
Adhesivo para Pegar Suelas | Cemento DE P.U Cemento Poliuretano
Plantilla Plantila Preformada | CSPuma con Eva con revestimiento
de quiana
Cinta Cinta de 60 100% poliéster color negro
Herrajes Ojetes Negros ojete de latdn plateados

FUENTE: Descripcién técnica, Grupo GW
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Linea de Calzado Escolar: Grupo GW ofrece variedad de estilos de esta gama de productos, bajo
los estandares solicitados por el Ministerio de Educacion, con la implementacién del Programa de
Paquetes Escolares; se generan para jovenes y sefioritas que actualmente cursan el nivel basico
e intermedio educativo; se tomara como base la Figura No. 13 y su descripcion se encuentra en el
Cuadro No. 17.

FIGURA No. 13

Estilo de Calzado Escolar

——a

FUENTE: Descripcion técnica, Grupo GW

CUADRO No. 17
Caracteristicas del Tipo de Calzado Escolar

DESCRIPCION: ZAPATO ESCOLAR ‘

PARTES N?III\:'?ERIEIADE L DESCRIPCION DEL MATERIAL
Capellada Cuero Oscaria Natural | Cuero Natural Bovino
Forros Badana sintética Forro sintético bovino
Suela Suela PVC Suela de PVC
Costuras Hilo Nylon Hilo Nylon B-138 y B-69
Proteccion en la punta Enduralite 1.4 Enduralite 1.4 compuesto por fibra
Proteccion en el talon Enduralite 1.4 condensada impregnada con resina
Planta Carton de Fibra Fibra de 2mm de espesor
Adhesivo de Ensamble Cemento Neopreno Pegamento Neopreno
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DESCRIPCION: ZAPATO ESCOLAR

Adhesivo para Pegar Cemento de P.U Cemento Poliuretano

Suelas

Plantilla Plantila Preformada | Lleno acetato de vinilo microporoso
con revestimiento de quiana

Cinta Cinta de 60 100% poliéster color negro

Herrajes Ojetes Negros Ojete de latén negros

FUENTE: Descripcion técnica, Grupo GW

Linea deportiva: En lo referente a esta gama, la entidad se caracteriza por la capacidad de
innovacion en los disefios, ademas de implementar e impulsar colores de acuerdo a las tendencias
de mercado y crear estilos unisex, concebido para la préctica de actividades deportivas; este puede
estar provisto de clavos, tacos, sujetadores, tiras o dispositivos similares, se tomara como base la

Figura No. 14 Estilo de Calzado Deportivo, y su descripcion esta representado en el Cuadro No.
18.

FIGURA No. 14
Estilo de Calzado Deportivo

f S
N

FUENTE: Descripcién técnica, Grupo GW
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CUADRO No. 18

Caracteristicas del Tipo de Calzado Deportivo

DESCRIPCION: ZAPATO DEPORTIVO

NOMBRE DEL ;

PARTES MATERIAL DESCRIPCION DEL MATERIAL

Capellada Cuero sintético Cuero sintético, LICRA (SPANDEX,
P ELASTOMERO, ELASTANO)
F Badana sintética y Gamuza de Poliéster, forro natural
orros S ,
Gamuza sintético Bovino
Suela Suela PVC POLICLORURO DE VINILO (PVC)
Costuras Hilo Nylon Hilo Nylon B-141y B-71
Proteccion en la punta Enduralite 1.4 Enduralite 1.4 compuesto por fibra
Proteccion en el talon Enduralite 1.4 condensada impregnada con resina
Planta Carton de Fibra Fibra de 2mm de espesor
Adhesivo de Ensamble Cemento Neopreno Pegamento Neopreno
Adhesivo para Pegar Cemento DE P.U Cemento Poliuretano
Suelas
Plantilla Plantilla Preformada Ejg L:]r;1a con eva con revestimiento de
Cinta Cinta de 60 100% poliéster color amarillo
Herrajes Ojetes Negros Ojete de latén negros
FUENTE: Descripcion técnica, Grupo GW.
2. PRECIO

La politica de precios para Grupo GW consistira en ofrecer a sus distribuidores un monto
equivalente al valor de lo producido mas un margen de contribucién del 15%, con lo que se pretende
cubrir todos los costos de fabricaciéon y percibir la utilidad mencionada, lo que en términos
monetarios se estara obteniendo una ganancia de entre $ 4.50 y $ 5.00 por cada par de zapato

vendido.

Para conocer si la empresa puede obtener una ventaja en este aspecto, es necesario conocer el
entorno y en especifico saber en promedio los precios que brindan, tanto los pequefios como los
grandes productores de calzado; para lo cual se tiene la informacion relativa a las pequefias

empresas del mismo rubro.
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CUADRO No. 19
Comparacion de Precios Grupo GW con Pequeiias Empresas
PRECIOS PROMEDIO | PRECIOS PROMEDIO OBSERVACIONES
GwW PEQUENAS

EMPRESAS

Variacion en precios
Deportivo $15.00 $18.25 _ ,
dependiendo del estilo
Variacién en precios
Casual $17.50 $17.00 . .
dependiendo del estilo
Variacion en precios
De Vestir $19.00 $18.75 . .
dependiendo del estilo
Variacion en precios
Escolar $14.00 $ 14.60 _ ,
dependiendo del estilo
Variacion en precios
Industrial $40.00 $27.80 _ ,
dependiendo del estilo

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

Los montos promedios son similares en cada estilo, excepto el industrial, por lo que la empresa
debera mantener esos precios por medio de la optimizacion de la cadena de valor, para mantener
los niveles de participacion en el mercado sin verse afectada por la competencia. Ademas, dado
que el valor del tipo industrial es mayor, es preciso dar a conocer las caracteristicas que tiene el
estilo, para generar un impacto en la poblacion y esta se pueda ver incentivada a comprar un

articulo de la mejor calidad.

Asimismo, es preciso realizar un cotejo entre los precios que Grupo GW ofrece, con los que
proporcionan las grandes empresas dedicadas a la produccién de calzado, para tales efectos se

tiene:
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CUADRO No. 20
Comparacion de Precios Grupo GW con Grandes Empresas
PRECIOS PROMEDIO | PRECIOS PROMEDIO OBSERVACIONES
GRANDES

EMPRESAS

Variacion en precios
Deportivo $15.00 $ 36.00 _ _
dependiendo del estilo
Variacion en precios
Casual $17.50 $25.00
dependiendo del estilo
Variacion en precios
De Vestir $19.00 $32.00
dependiendo del estilo
Variacion en precios
Escolar $14.00 $23.00 . _
dependiendo del estilo
Variacion en precios
Industrial $40.00 $50.00 . _
dependiendo del estilo

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

Se puede observar que en la tabla anterior, que los precios que ofrecen las grandes compafias
son mayores en comparacion con los que brinda Grupo GW, por tanto, para la entidad no seria
dificil ingresar al mercado, ya que se estaria promoviendo un bien a menor precio, pero bajo
estandares de calidad similares; por lo que es pertinente hacer énfasis en dar a conocer la marca
de la entidad.

Por otra parte, al implementar la venta por medio de catalogo y personas destinadas
especificamente a esta actividad, se propone establecer un precio igual al costo de produccion mas
una rentabilidad del 30%, es decir un 15% adicional a lo actual y descrito en el cuadro anterior,
debido a que se incluiria una comision para el vendedor del 10% y un 5% agregado para la empresa
por cada par de zapatos vendido, con lo que estaria percibiendo una utilidad para la entidad del

20% con esta estrategia.
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Otra alternativa, es buscar la forma para llegar de manera directa al comprador final, y lo inmediato
es por medio de la apertura de una tienda donde la empresa pueda ofrecer sus articulos. Para ello,
es preciso considerar otros costos diferentes a los de fabricacion, para lo cual el precio que se
ofrecera en el local sera 20% mayor a los montos promedios, proporcionados a los distribuidores,
considerando el hecho de que a este Ultimo se le vende al mayoreo, mientras que al comprador

final sera al detalle.

3. PLAZA

En Grupo GW, para el desarrollo de tacticas de distribucidn, es importante tomar en cuenta ciertos
aspectos que contribuirdn a mejorar el proceso de comercializacion del calzado elaborado por
artesanos nacionales. Por lo tanto; se generara, una serie de propuestas en cuanto a este factor,

para que la compafiia se pueda establecer dentro del nicho al cual se busca dirigir.

En primer lugar, segmentar el mercado segun el nivel de alcance que posee la empresa, por lo
cual, sera necesario ampliarse a zonas que estén fuera del area metropolitana de San Salvador,
esto debido a que actualmente existe saturacion en cuanto a la venta a distribuidores a los cuales
se buscara llevar el producto, para que este Ultimo lo comercialice en el area en el cual se

desempefia.

Ademas, establecer clientes meta para cada linea de producto que posee, por tanto; para los tipos
Deportivo y Casual, se propone establecer nichos de comercio en la poblacion joven, dentro de los
rangos de edades de 18 a 35 afios, ofrecer los productos a Universidades, Colegios, y lugares de
afluencia juvenil como centros comerciales, que es donde se concentran dichos sectores, haciendo

uso de publicidad por medio de ferias donde se puedan dar a conocer y vender los articulos.

En cuanto al zapato de Vestir; identificar sectores donde los clientes, sean profesionales o que
laboren en oficinas, entidades de gobierno, empresas privadas que requieren una vestimenta
formal y que la necesidad del producto de esta categoria sea aceptable en dicha area; para buscar
la posibilidad de acuerdos comerciales con estas instituciones.
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Para el calzado Industrial; crear una linea de acceso con empresas cuya actividad econdémica sea
de trabajo fabril, por lo cual se puede establecer relaciones con entidades que se dediquen a la
Industria Eléctrica (CEL, CAES, DELSUR), Construccion (ALECON, CASALCO, CDP & Conexos),
Metal (ALSASA, DIMELCA) o a clientes directos que posean trabajos similares y cuya ejecucion
representa algun peligro y por cuestiones de seguridad laboral sus actividades exigen el uso de

este tipo de zapato como medida de proteccion.

Por Ultimo, para la linea de calzado Escolar; es importante hacer énfasis en los posibles beneficios
en laincorporacion en el proyecto de Paquetes Escolares impulsado por el Ministerio de Educacion,
un segmento de mercado establecido a partir del contrato que se adquiere con la institucion de
gobierno, dicha produccién dependera de la capacidad de la entidad, y del nivel de capital que esta
posee; por otra parte buscar asocios, especificamente en los Colegios para acordar la dotacion de
calzado a los estudiantes, respetando los requerimientos y caracteristicas, como alternativa al

programa mencionada anteriormente.

Ademas, se propone contratar un ejecutivo de ventas que esté debidamente capacitado y cuente
con todas las habilidades y destrezas requeridas para difundir las caracteristicas y beneficios del
calzado artesanal a través de estrategias de publicidad, enmarcadas en el siguiente apartado,

referido a Estrategias de Promocion.

Es necesario establecer para la compafiia, utilizar el canal de distribucién directo tal y como se
muestra en la Figura No. 15 Canal de Distribucién directa, con la finalidad de que los talleres
puedan comercializar directamente con el cliente, ya sea a través de sus propias salas de venta o

por comunicacion inmediata.
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FIGURA No. 15

Canal de distribucion directa

Pequefias empresas de
Calzado Artesanal

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

Ademas, es necesario por parte de las pequefias empresas, realizar alianzas con almacenes y
distribuidores de calzado ubicadas en los centros comerciales de San Salvador, pues segun

encuestas, el 70.28% de la poblacién adquiere su calzado en estos establecimientos.

FIGURA No. 16
Canal de Distribucion de un Nivel

g ART

Pequefias — i

empresas de —
calzado
artesanal

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.
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Con este canal, los productores de calzado artesanal dispondran con el espacio fisico necesario
para poder exhibir sus productos, asi como también, con un equipo de ventas destinado a la

comercializacion del calzado a sus clientes.

Es recomendable, para lograr un mejor posicionamiento en el mercado de calzado artesanal, la
apertura de una tienda donde se puedan ofrecer los articulos a la poblacién; siendo que, Grupo
GW cuenta con la experiencia en solicitudes de crédito no reembolsable; por lo que, se haran las

gestiones de financiamiento con el Fondo para el Desarrollo Productivo (FONDEPRO)2.

Se propone a los pequefios fabricantes, tomar en cuenta puntos de venta localizados
estratégicamente en diferentes areas del departamento de San Salvador y de ser posible buscar

distribuidores o clientes en las zonas de todo el pais.

4. PROMOCION

Las actividades de promocién son necesarias para dar a conocer ofertas del producto, atributos,

beneficios y precios a los clientes.

Con este componente, se pretende posicionar la marca en la mente del cliente, para permanecer
en la memoria de largo plazo de los mismos; y asi captar un requerimiento potencial, generando
nuevas utilidades, atraccion de los productos y creando una necesidad en el cliente probable. El
objetivo principal es informar sobre las caracteristicas y marca de este articulo, para crear una

demanda primaria.

a) Estrategias de Publicidad
La publicidad es una herramienta vital que se utilizara para lograr estimular la preferencia de los

distribuidores y empresarios de calzado.

23 FONDEPRO: Fondo para el Desarrollo Productivo, http://www.fondepro.gob.sv/
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FIGURA No. 17

Estrategias de Publicidad a implementar

PAGINAWEB

Sitio Web, especial
para Distribuidores
e Inversionistas

REDES

SOCIALES CATALOGO |

Lista de
productos en
papel fisico

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

i. Pagina Web
Son un recurso primordial a la hora de promocionar productos y cautivar la atencion de la poblacién
en general, con los avances tecnoldgicos que cada dia son més variados y con tendencias en un
100% a la web; se vuelve este recurso indispensable, para que Grupo GW logre su objetivo de

fortalecer y posicionar su marca en una red de distribuidores sélidos.

El disefio virtual de Grupo GW, se orienta en atraer a los distribuidores que quieran ser parte de la
franquicia de la empresa. En dicha pagina, se estableceran los requisitos para formar parte de la
red, los detalle técnicos y costos de las diferentes lineas de productos elaborados; incluyendo un
apartado especial, de experiencias de distribuidores que alcanzaron el éxito vendiendo nuestros
productos, e informacién de contacto para comprobar la veracidad de los testimonios.
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Otro de los apartados de la web, es que sirva de plataforma de comunicacién entre los

distribuidores o interesados con la administracién de Grupo GW.
A continuacién se presenta una propuesta del disefio de la web.

FIGURA No. 18
Diseiio de Pagina Web para Grupo GW

[T co aND waLK.

Conocenos Nuestros Productos Areas Técnicas Requisitos Distribuidores Oferta

Categorias Destacadas

ZAPATOS DETHOMBRI

Mocasines, Zapatillas & Zapatos deportivos

agam«aﬁﬁ

COMPRAR ]

| Siguenos como

Grupo GW en_.
Derechos reservados Grupo GW 2017

Contactanos

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

La implementacion de esta plataforma virtual tendra un costo de $600.00 para el primer afio; monto
que incluye, la creacion de la pagina (se pagara solo una vez) y el mantenimiento de Web Hosting
(anual); siendo que, el mantenimiento de la misma tendra un costo de $150.00, y el monto restante

($450.00) comprende el costo de creacion de dicha Pagina Web.

ii. Catalogo de Productos
Son herramientas que permiten la promocion detallada de los productos que ofrece Grupo GW.

Estos son de utilidad, porque se convierten en importantes medios publicitarios.
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Se disefiara el catalogo por linea y estilos de calzado; con el objeto dar a conocer a los
distribuidores en forma impresa, los articulos elaborados con el costo de venta, precios sugeridos
al cliente final y caracteristicas técnicas del producto para una mejor comprension del mismo.

La estrategia consiste en elaborar dos catalogos; uno para los distribuidores y otro para venta de
producto de cliente final, como apoyo a los revendedores de los distribuidores; asi mismo, con la

variante de hacer un catalogo impreso y virtual, este Ultimo colgado en la web de Grupo GW

e Propuesta de Catalogo Fisico
Se propone disefiar un catalogo dividido por Lineas de productos: vestir, escolar, casual, deportivo,

industrial, etc.; subdivididos por tipo de material: cuero, sintético, otros. Un ejemplo a continuacién:

FIGURA No. 19

Diseiio de Catalogo Fisico de Productos para Grupo GW

Govp
[, 7»’.1! Fabricacién y distribucién de calzadol

\

CODIGO VOa-TE
Piel Oscaria
$20.00 Forre de piel
$18.00 Forro santético
Piel Duna

$24.50
Predo No incluye IVA

Suela Poluretono o PUWC
Color: Oscaria (Negre, Cafi)
Duna (Negeo, Cofé, y Vins)

CODIGO Voa-TH
Piel Oscaria
$20.00 Forro de pied
$18.00 Forro sintético
Piel Duna
$24.50

Prede No induys WA

jusic Poburstance o PWC
Color: Oscaria (Megeo, Café)
Dena (Megro, Cofé, y Vins)

CODIGO Voa-1
Piel Oscaria
$20.00 Feere de pied
$18.00 Forro simtético
Piel Duna
$24.50
Prede No induys VA

Susia Polarstanc o PUC
Colon: Oicaria (Megeo, Café)
Duna (Megro, Cofé, y Vins)

Coloss Gesterada, calle bucraos ssves n® 535, san wdvador

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.
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La creacion de los catalogos fisicos seréa a full color frente y reverso, en papel Couche 100, tamafio
carta, que contendra 20 paginas. La implementacion de este articulo para mejorar las ventas de
Grupo GW, tendra un valor de $20.00 por cada catalogo; siendo que, se estipula se generara un

total de 6 catalogos anuales (1 cada dos meses) haciendo un total anual de $120.00.

Ademas, se contratara a vendedores mediante la modalidad de servicios profesionales, para la
comercializacion de los productos, en las temporadas de mayor demanda; es decir, para los meses
de noviembre, diciembre y enero; a cada vendedor, se le pagara un salario de $300.00,
deduciéndole el 10% en concepto de Impuesto Sobre la Renta (ISR), generando un monto anual
de $1,620.00.

e Propuesta de Catalogo Digital (Pagina web)

La misma idea del catalogo fisico, se debe modelar para la pagina web estilo “collage de fotos”; el

cual, debe disefiarse a través del uso de Adobe Photoshop - y Macromedia FIash®, para una
mejor presentacion y facilidad de uso. Ambos seran actualizados, conforme las novedades en los

estilos.

iii. Redes Sociales Empresariales
Las redes sociales se han convertido en todo un fenémeno de gran impacto en la sociedad; estan
revolucionando la forma de comunicarse y de interactuar con las personas; ademas, ofrecen

muchas facilidades en lo relacionado al comercio de productos y servicios.

Por lo tanto, se propone como estrategia para la empresa, hacer uso del Facebook, Twitter,
Instagram, YouTube y WhatsApp; dado que, se consideran las redes sociales con mayor
manipulacién por los individuos; ademas, en estas se pueden ir presentando y actualizando
informacién respecto a precios, promociones o0 nuevos estilos de calzado que los artesanos

elaboren.

Se pagara la red social Facebook, en concepto de servicio publicitario; lo cual, esta contemplado

con un monto de $125.00 anuales.
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FIGURA No. 20
Logos de Redes Sociales para publicidad de Grupo GW

O YouM
@ & &

FUENTE: https://www.qoogle.com.sv/search?q=redes+sociales&client=safari&hl=es-sv&prmd.

E. PLAN FINANCIERO

1. PROYECCION DE VENTAS

En el desarrollo del plan financiero, se estudio la probabilidad del uso de tres métodos para aplicar
en la proyeccidn de ventas. En primer lugar, se manejé el uso de método de combinacion de
factores; sin embargo, para su utilizacion, era necesario el manejo de factores administrativos,
econdmicos de ajuste, de cambio y de crecimiento; la manipulacion de dichas variables, hacia que
este tipo de prondstico estimara datos extremos en cuanto a los niveles de comercializacion;
ademas, de ser indicadores que no son manejables por parte de la organizacidn; pero que afectan

el entorno de esta.

Por otra parte, también se consider6 el uso de un promedio ponderado, que consiste en estudiar
la variacion que tienen los niveles de ventas afio con afio, promediando dichos cambios y

pronosticar con base al resultado del mismo, las variaciones a futuro; el uso de este método, se


https://www.google.com.sv/search?q=redes+sociales&client=safari&hl=es-sv&prmd
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veia afectado por los valores extremos que, en ocasiones restan representatividad a los datos

obtenidos.

Dado lo anterior, se aplica el método de regresion lineal, conocido también como minimos
cuadrados; debido a que, es un procedimiento que sirve para proyectar periodos futuros con base
a gestiones pasadas; para el caso, se tomaran en cuenta datos histéricos de Estados Financieros
de cinco periodos anteriores, proporcionados por Grupo GW (Ver Anexo 8 Estados financieros
historicos 2012-2016), pronosticando cinco afios posteriores (2017 al 2021); ademas, se determina
el comportamiento que mantiene los niveles de ventas historicos y, se marca una linea de tendencia
que se puede observar en la Dispersion de Ventas del Grafico No. 1; en dénde las variables se
encuentran cercanas a la recta y por ello, genera mayor representatividad;

Como cualquier otra técnica, este debe ser ajustado en caso de que existan factores que cambien

las condiciones y situaciones, tanto externas como internas de la compaiia.

Dicha practica establece dos tipos de variables, dependiente e independiente, siendo estas para el
primer caso, os niveles de venta historicos que mantiene un comportamiento lineal del afio 2012

hasta el 2016, mientras para que el segundo caso, el numero de afos que se desea pronosticar.

La aplicacidn del método se realiza una vez determinado el valor de la pendiente y la interseccion
en la ecuacion: Y= bx + a. Sustituyendo al factor independiente (x) por el afio que se desea

presupuestar.

Dénde:

a: Representa la interseccion de la recta

b: Pendiente de la recta

y: Es la proyeccion de ventas que se desea conocer

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

Esta técnica, se puede aplicar a través del software Microsoft Excel, seleccionando en la barra de
herramientas la opcion formulas, optando por la funcién de estimacion lineal, en donde se pide;

seleccionar la matriz de cada una de las dos variables, en este caso, se seleccionan las ventas de
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los afios 2012 hasta el 2016 en la eleccidn conocido Y, para luego elegir afios histéricos (se tomara
como punto de partida el afio 2012 representando el periodo 1 de manera sucesiva para los

siguientes afios), como la alternativa conocida X.

Se elige la opcién de Aceptar y resultara valores de la pendiente, interseccion y del coeficiente de

determinacion; dichos célculos estan representados en la Tabla No. 2.

TABLA No. 2
Proyeccion de niveles de Ventas por el método minimos cuadrados
VENTAS
pondentedela | 50421976
Interseccion 28328405 $585,815.91 | $636,237.88 | $686,659.86 | $737,081.83 | $787,503.81
Determinacion 0.43597347
Correlacion 0.66
Error Estandar 0.07456

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

GRAFICO No. 1
Dispersion de niveles de ventas
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FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.
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El nivel de ventas es proyectado a través de la férmula y = 283284 + 50422x sustituyendo x por
cada periodo que se desea estimar a partir del afio actual, por lo tanto, para 2017 sera y = 283284
+ 50422 (6), cuyo resultado es $ 585,815.91; se establecera un crecimiento lineal de las ventas, la
cual se espera obtener a través de la implementacion de estrategias publicitarias establecidas y
descritas en el Plan de Mercado, implicando una variacién del 9.6% con respecto al 2016; luego,
en 2018 se presenta una variacion del 8.6% respecto al periodo anterior; para 2019 se genera una

cambio del 8% y para 2020 y 2021 es del 7.3% y 6.8% respectivamente.

Por lo tanto; se espera que el desarrollo de nuevas estrategias de comercializacién aumente los
niveles de venta, lo cual estara condicionado con la relacion que existe entre el nivel de ingresos

derivados de los bienes ofrecidos y sus respectivos costos de venta.

2. PROYECCION DE COSTOS DE VENTA Y GASTOS OPERATIVOS

a) Prondstico de Costos de Venta

Para la estimacion de los costos de venta para Grupo GW, se empleara el mismo método de
minimos cuadrado; en este caso, se plantearan la variables independientes como; las ventas
histdricas de los cinco afios anteriores, y para el factor dependiente los costes de dichas gestiones,
utilizando de similar manera el software Microsoft Excel, se obtendran los resultados que se
presentan a continuacion:

TABLA No. 3
Proyeccion de niveles de Costos de venta

COSTO DE VENTAS | 2017 2018 | 2019 | 2020

Pendiente de la
Funcion

0.747928705 | $426,757.76 | $464,469.81 $502,181.85 $539,893.89 $577,605.94

Interseccion -11390.76847

Correlacion 0.935122038

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.
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Los niveles proyectados se obtendran; sustituyendo en la ecuacion y = -11391 + 0.7479x
reemplazando x por cada valor de ventas, calculado del 2017 hasta el 2021, en la Tabla No. 2
(Proyeccion de niveles de ventas por el método minimos cuadrados), asi, para 2017 dichos costos
seran igual a y =-11391 + 0.7479 (585,815.91) lo que resulta $ 426,757.76.

Se obtendra un coeficiente de correlacion de 0.93 cercano a 1, lo cual indica que las ventas y sus
respectivos costos, tienen una relacion directamente proporcional; por tanto, se espera que por
cada ddlar que aumente la transaccion de articulos, incrementen los costos en 0.73 ctvs., en
promedio (se obtiene elevando al cuadrado el valor de 0.93 y que representa el nivel de
determinacion), teniendo en cuenta que se realizan sobre los datos historicos de los niveles de

costos y de ventas.

GRAFICO No. 2
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FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

b) Pronéstico de Gastos de Ventas
Para Grupo GW, la ejecucion de estrategias publicitarias, implican un gasto de venta; la
comercializacion de zapato a través de catélogos y la creacién de una pagina virtual en donde se

darén a conocer las lineas de productos que ofrece, precios, descuentos e informacidn en general,
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conlleva un aumento en dicho rubro, el cual se estima sea del 60% con un valor de $17,080.50 en
relacion al 2016. Para el afio 2018 se proyecta un monto de $33,306.97, ya que se espera que el
auge en el nivel de ventas, incremente la necesidad de personal en dicha area y la adquisicion de
més catalogos para comercializar el producto, para el 2019 se incrementara en un 30% respecto
al periodo anterior, el cual sera equivalente a $43,299.06; y se pronostica un aumento del 25% para
los afios 2020 y 2021, dicho incremento se calculara siempre sobre el valor del afio anterior, con
valores de $54,123.82 y $67,654.78 respectivamente. Se espera que ello genere oportunidades de
empleo en el area comercial, lo que involucra una ampliacion en los salarios por pagar en este
departamento; asimismo, del mantenimiento de la plataforma virtual. El comportamiento de dichos

gastos se puede observar en el Grafico No. 3, que se refleja a continuacion:

GRAFICO No. 3
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FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

c) Pronéstico de Gastos Administrativos
Los gastos administrativos, por ser considerados como fijos, no tendran variacién significativa, ya
que, para el primer afio pronosticado 2017, mantendran el mismo valor del afio anterior,

aumentando para el 2018 un 25% sobre el valor de estos periodos, cuyo monto sera de $50,465.21
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e incrementara en un 2% para el 2019, manteniéndose constante hasta el tltimo afio pronosticado
2021, el cual sera equivalente a $52,988.47.

d) Prondstico de Gastos Financieros

Los pagos de intereses seran cubiertos dentro de 10 afios plazo, al cual ha sido otorgado el
préstamo con una tasa de interés del 23% capitalizable anualmente, ademas; se establecera una
cuota de $40,082.59. Los intereses del empréstito a largo plazo seran cubiertos para el primer afio
presupuestados junto con los intereses de préstamo bancario del afio 2015, por lo cual, el total de
gasto financiero a pagar para el primer afio sera de: $54,427.96, representando la deuda financiera
de la empresa, luego se propone a la empresa no realizar préstamos bancarios a corto plazo y

Unicamente cubrir los intereses que se adeudan.

TABLA No. 4
Proyeccion de Gastos Financieros
Plazo (Afios) 10
Tasa 3% Pago de Intereses Prest. CP
proporciona Corto $84,358.72 Intereses §19,402.51
Valor Prest. A Final 2014 $152,284.59 Capital $84,358.72
Cuota $40,082.59 Total a Pagar $103,761.23
CAP.A SALDO FINAL DE
CUOTA ’ INTERESES ’ PAGAR C/ANO ANO
$152,284.59
1 $40,082.59 | $35,025.46 $5,057.14 $147,227.45
2 $40,082.59 | $33,862.31 $6,220.28 $141,007.18
3 $40,082.59 | $32,431.65 $7,650.94 $133,356.23
4 $40,082.59 | $30,671.93 $9,410.66 $123,945.57
5 $40,082.59 | $28,507.48 $11,575.11 $112,370.46

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

3. PROYECCION DEL FLUJO DE EFECTIVO

En la siguiente tabla, se refleja una proyeccidn de la liquidez de la empresa, generados a través de

las entradas y salidas de dinero antes y después del inicio de operaciones.



Saldo Inicial

TABLA No. 5

Efectivo y Equivalentes

2,522.60

1,029.50

37,147.90

49 816.02
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$ 59,470.31

Ventas

$ 585,815.91

$ 477,178.41

$ 514,994.89

$ 52,811.38

$ 590,627.86

Compras de Contado

$ (230,003.27)

$ (256,426.91)

$ (278,511.02)

$ 299,252.65)

$ (319,994.27)

Pago a Proveedores Crédito

$ (178,070.86)

$ (195,644.75)

$ (208,049.95)

$ (217,091.28)

$ (222,960.98)

Gasto Operativos Contado | § (5745267) | § (83772.18) | $ (96,287.53) | $ (107,112.29) | $ (120,643.25)
Pagos Intereses $ (54427.96) | $ (33,862.31) | $ (32:431.65) | $ (30,671.93) | $ (28,507.48)
Abono a Capital Prestamos | §  (5057.14) | § (6,22028) | § (7,650.94) | $ (9,410.66) | $ (11,575.11)
Pago de Impuestos $ (23938.40) | $ (16,240.07) | $ (16,727.65) | $ (17,821.11) | $ (18,224.14)
Pago Crédito CP Capital $ (84,358.72) | $ - -1$ $

Otros Ingresos $  46,000.00 | $ -1 s -8 $

Cobro a clientes $ 5110650 | $ 137,331.97 | § 13820284 | $ 147,656.96
Saldo Final de Efectivo $ 102950 | $ 37147.90 | $ 4981602 | $ 5947031 | $ 75849.90

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

El flujo de efectivo se estimara de acuerdo a las salidas y entradas de dinero; el saldo inicial del

primer afio presupuestado, es el total de dinero equivalente al afio 2016 con un valor de $2,522.60;

seguido de esto, se suma el total de ventas al contado por parte de la empresa, siendo éstas del

75%; sin embargo, debido a que en el primer afio no se cuenta con efectivo, se recomienda que

en este periodo sea el 100% de las ventas al contado, aplicando el 75% para los siguientes afios;

ademas, se estableceran politicas de compra de 55% al contado y el resto se realizara al crédito;

el total de compras se calculara dependiendo de la necesidad de insumos que demande la

empresa. Este, reflejard un incremento de acuerdo al comportamiento de las ventas y la demanda

del mercado, este valor se estima que corresponda a un promedio mensual de comercializaciones

esperadas, mas el 5% por lo tanto; las compras totales sera la suma del inventario inicial, mas el
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costo, menos el saldo final de dicha cuenta, para un valor de $418,187.76 para el primer ario, de
las cuales $230,003.27 son al contado; los calculos seran similares para los siguientes afios.

Los pagos totales, se realizaran de la siguiente forma; agregando las cuentas por pagar iniciales,
mas el valor de compras al crédito, las cuales se da una propuesta de que sean del 45%, mas el
incremento esperado de dicha cuenta en los siguientes afios del 40%, esta medida es para obtener
mejores niveles de efectivo por parte de las empresas; los gastos de operacion, por ser considerado
como egresos fijos, seran solventados al contado, incluyendo el pago de gastos financieros vy el

abono a capital, como se especifica en la Tabla No. 3 (Proyeccion de Gastos Financieros).

Ademas, se determinaran el total de impuestos que seran cubiertos, dependiendo de la razdn social
de la entidad, en este caso, Grupo GW se caracteriza por tener una denominacion de persona
natural, por lo tanto; el nivel de impuestos a deducir dependera de los niveles de ingresos que
posee el propietario de dicha organizacion por lo cual la proyeccidn de estos son equivalente al

30% para los cinco afios presupuestados.

Por otra parte, se establece el pago de deudas de corto plazo para el afio 2017 y no se proyectara
mas para los siguientes periodos, esto para que la empresa no tenga que depender tanto de las

fuerzas externas y poseer mayor autonomia.

Para la determinacidn de otros ingresos, se recomienda que Grupo GW, se incorpore nuevamente,
como en afios anteriores, al proyecto del Fondo para el Desarrollo Productivo (en adelante
FONDEPRO) una iniciativa del Gobierno de El Salvador, ejecutada a través del Vice Ministerio de

Comercio e Industria del Ministerio de Economia (MINEC).

La anterior, es una propuesta financiera, destinada a otorgar cofinanciamiento no reembolsable a
la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (en adelante MIPYME) a fin de fortalecerlas en su
competitividad y generar impacto econémico. El Aporte financiero dependera de la iniciativa que
desee implementar la entidad, sera de un 60% del valor del proyecto, para empresas dentro del
Area Metropolitana de San Salvador (AMSS), 75% para aquellas ubicadas fuera del sector y 50%
para adquisicién de maquinaria, equipo, software especializado e infragstructura por cumplimiento

de normativas de calidad.
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Por lo tanto, el plan de mercado incorpora nuevas estrategias de promocion, proyectados para los
cinco afos, y es de un total de $76,667.00; con el cofinanciamiento se esperaria un monto total en
concepto de otros ingresos de $46,000.00, para mejorar el flujo de efectivo para el primer afio,
debido a que la empresa realizd en afios anteriores proyectos de inversion en la compra de
maquinaria, lo que dejo un nivel de efectivo insuficiente; ademas, el proyecto del Ministerio de
Educacion, de los paquetes escolares, no cubre el total del contrato a un corto plazo, por lo cual
Grupo GW utiliza recursos para la produccion de este calzado sin recuperarlos de manera
inmediata, por lo que produce salidas de efectivos y no registra entradas de este activo

oportunamente.

Se recomienda establecer politicas de cobros por parte de la compariia a partir del 2018, las cuales
se aplicaran al total de ventas al crédito, de las cuales se recuperara, para dicho afio, el 95% del
valor de éstas, dejando 5% en cuentas por cobrar para este periodo; se disminuira este porcentaje
para darle una imagen de flexibilidad a la empresa, disminuyendo un 15%, es decir el cobro del
80% y valores relativos del 75% para los ultimos 2 afios estipulando la diferencia en la cuentas por

cobrar.

Se propone no realizar otro préstamo a largo plazo y ademas; mantener una politica de crédito a
clientes, la cual dependera del nivel de incremento en las ventas para el primer afio; debido a que,
no se cuenta con suficiente efectivo se establece que todas la ventas sean a contado y se
implemente la politica de crédito a partir del segundo afio proyectado (2018) estas medidas

mejoraran notablemente el flujo de efectivo por parte de la empresa.

Estas acciones incrementaran los niveles de dinero para Grupo GW mostrados en la tabla N° 5.
Lo anterior implica, mejorar los indices de liquidez que posee la empresa, ya que al no contar con
suficiente efectivo en los afios 2016 y 2017, esto por motivo de los proyectos de inversién
ejecutados, genera un capital de trabajo negativo en dichos afios, lo que afecta las operaciones

diarias y produce estancamientos en niveles de produccién y ventas.
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4. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

a) Estado de Resultados
En la Tabla No. 6 Estado de Resultados Proyectado se presentan las pérdidas o ganancias por
parte de Grupo GW, en un periodo de tiempo determinado desde el afio 2016 a 2020, detallando
las ventas, costos de venta y gastos de operacion; asi como también, los niveles de impuestos
proyectados.

TABLA No. 6

Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS

ANOS 2017 2018 2019 2020 2021
VENTAS NETAS | $ 585815.91 | $ 636,237.88 ' $ 686,659.86 | $ 737,081.83 | $ 787,503.81
OTROS
INGRESOS $  46,000.00 ;

COSTO DE VENTA | $ 426.757.76 | $ 464.469.81 | $ 502,181.85 | $ 539,893.89 | $ 577,605.94
UTILIDAD BRUTA

DELEJERCCI0 | 205088.14 § 17176808 | § 184,478.01 § 197,187.94  § 200,897.87
GASTOS DE

OPERACION $ 111,880.63 | $ 117,634.49 | § 128,719.18 | $ 137,784.23 | $ 149.150.73
SQSIQSDE $ 17,08050 |§ 33,306.97 $ 43,299.06 $ 54,12382|$ 67,654.78
GASTOS DE

ADMINISTRACION | © 40372178 5046521 5208847 § 5298847 § 5298847
GASTOS

FINANCIEROS $ 5442796 $ 3386231 |$ 3243165 $ 3067193 |$ 28,507.48
UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTO $ 9317752 |$ 5413358 '$ 5575883 | $ 59403.71|$ 60,747.14
IMPUESTO SOBRE

LA RENTA $ 2393840 $ 1624007 '$ 16,727.65 S 17.821.11|$ 18.224.14
UTILIDAD DEL

EJERCICIO $ 6923912 $ 37,803.51 $ 39,031.18 ' $ 41,582.60 | $ 42,523.00

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

En la Tabla anterior, se presentan los niveles de utilidades, durante los cinco afios proyectados a
partir del 2017; esto con base a Estados Financieros de cinco periodos anteriores proporcionados
por el propietario de Grupo GW.
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Es necesario recalcar, que para mejorar los flujos de efectivo de Grupo GW, se impulsen las
estrategias comerciales, por lo que, ya se mencionaron en el Plan de Mercado, que podrian mejorar
los niveles de ventas, como se observa en los Estados de Resultados Presupuestados, ya que
para el primer afo, las ventas se ven impulsadas en un 9.6%. En cuanto a las utilidades, éstas
aumentan de manera proporcional al nivel de ventas establecido, excepto en el afio 2018 donde
existe una reduccion, pero que a la vez genera autonomia a la empresa, ya que no dependera de
otros ingresos para efectuar sus operaciones; lo anterior, derivado de la implementacion de

estrategias comerciales por parte de la empresa.

La utilidad del ejercicio estara condicionada por parte de los gastos operativos; el comportamiento
de estas cuentas estan descritas anteriormente; ademas; del monto total de impuestos a pagar,
por lo que se espera que para 2017, la utilidad sea de $69,239.12, este valor refleja una disminucion
para el siguiente afo, ya que no se contara con otros ingresos, lo que genera independencia de
terceros, sin embargo, comparado con las ganancias obtenidas por Grupo GW en afios anteriores,
se refleja un incremento en aproximadamente $1,000.00 en comparacion al afio 2014, donde se
generd la mayor utilidad historica (Ver Anexo 8), esto como consecuencia del desarrollo de
estrategias de comercializacion A partir de esto, aumentaran los niveles para el afio 2019 en un

7%; luego en un 2% para los afios 2020 y 2021 respectivamente.

b) Balance General
En la Tabla No. 7, se muestran los activos y pasivos totales de la entidad, representando las
propiedades y el nivel de deuda de esta, incluyendo aquellas que se deben al propietario como

parte al capital inicial.
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Balance General Proyectado
BALANCE GENERAL
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ACTIVO 2017 2018 2019 2020 2021
CORRIENTE $53,026.69 |  $98,859.00  $150,061.95 | $209,985.68 | $279,786.08
EFECTIVOS Y EQUIVALENTES $1,029.50 |  $37,147.90 |  $49,816.02 |  $59,470.31 $75,849.90
CUENTAS POR COBRAR - $7,952.97 | $42,28597 |  $88,353.58 | $137,572.57
INVERSIONES $24.03 $24.03 $24.03 $24.03 $24.03
INVENTARIO $51,258.89 | $53,019.82| $57,221.65| $61,423.49|  $65,625.32
IMPUESTO POR LIQUIDAR $714.27 $714.27 $714.27 $714.27 $714.27
NO CORRIENTE $464,146.76 | $464,146.76 | $464,146.76 | $464,146.76 | $464,146.76
BIENES INMUEBLES $225,147.14 | $225,147.14 | $225147.14 | $225,147.14 | $225/147.14
BIENES MUEBLES $300,243.03 | $300,243.03 | $300,243.03 | $300,243.03 | $300,243.03
DEPRECIACION ACUMULADA -$61,243.41 | -$61,243.41| -$61,243.41| -$61,243.41| -$61,243.41
TOTAL ACTIVO $517,173.45 | $563,005.76 | $614,208.71 | $674,132.44 | $743,932.84
PASIVOS $216,599.20 | $224,538.00 | $236,709.77 | $255,050.91 | $282,328.31
CORRIENTE $69,371.75|  $83,530.83 | $103,353.54 | $131,105.33 | $169,957.85
DOC. POR PAGAR $35,397.70 |  $49,556.78 |  $69,379.49 |  $97,131.28 | $135,983.80
IMPUESTOS POR PAGAR $33,974.05| $33,974.05  $33,974.05| $33,974.05| $33,974.05
NO CORRIENTE $147,227.45| $141,007.18 | $133,356.23 | $123,945.57 | $112,370.46
CUENTAS POR PAGAR A
LARGO PLAZO PRESTAMOS $147,227.45| $141,007.18 | $133,356.23 | $123,945.57 | $112,370.46
BANCARIOS
PATRIMONIO $300,574.25 | $338,467.76 | $377,498.93 | $419,081.53 | $461,604.53
PROPIETARIO 1/ $205,635.41 | $205,635.41 | $205,635.41| $205,635.41| $205,635.41
UTILIDAD DEL EJERCICIO
ANTERIOR $25,699.72 |  $94,938.84 | $132,832.35| $171,863.52| $213,446.12
UTILIDAD DEL PRESENTE
EJERCICIO $69,239.12|  $37,893.51 $39,031.18 |  $41,582.60 |  $42,523.00
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO | $517,173.45| $563,005.76 | $614,208.71 | $674,132.44 | $743,932.84

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

1/ Se propone a Grupo GW, manejar la cuenta del Propietario Herbert Zelada, como una cuenta de Capital Social

dentro del Patrimonio en el Balance General; considerando una reestructuracion, de contribuyente con personeria

juridica; y no, como persona natural.

En los balances proyectados para Grupo GW, se refleja un incremento considerable en los activos

de corto plazo, esto se debe a la propuesta generada en el nivel de flujo de efectivo (Ver Tabla No.

5 Efectivo y Equivalentes), ademas de proporcionar niveles de cuentas por cobrar; dicho rubro se

estimara a partir del saldo inicial, mas el total de ventas a crédito, que seran del 25% menos los

cobros realizados por la empresa cada afio, especificado en la Proyeccion de Flujo de Efectivo,

excepto en el primer afio esto debido a que, la empresa requiere realizar todas sus ventas al
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contado, se mantienen los activos no corrientes, ademas se estima un aumento en los documentos
por pagar, dicha variacion se establece en un 40% calculado sobre el total de compras, esta medida
es para ajustar los niveles de dinero, ya que segun, los estados financieros histéricos (Ver Anexo
8) se presenta una disminucién continua en dicha cuenta; ademas se estima una mejoria de
Capital, esto resulta de los niveles de utilidad proyectados establecidos en la Tabla No. 6 Estados
de Resultado Proyectados. En el total de activos, se refleja una disminucién para el primer afio del
2% con base al afio 2016; sin embargo, en los siguientes afios proyectados, este rubro aumentara
en un 9% en los afios 2018 y 2019 y en un 10% en los afios 2020 y 2021; por lo tanto, la empresa
deberd manejar politicas de entradas y salidas de efectivo, establecidas con la finalidad de mejorar

el total de activos corrientes y continuar con las operaciones diarias sin ningiin inconveniente.

5. RAZONES FINANCIERAS

Para la aplicacion de las Razones Financieras a los Estados Financieros de Grupo GW, se hara

uso de las formulas detalladas a continuacion:

CUADRO No. 21

Formulas de Razones Financieras

NOMBRE ‘ FORMULA
RAZONES DE LIQUIDEZ
Capital de trabajo Capital de Trabajo = Activo Corriente
Capital de trabajo Neto Activo Corriente — Pasivo Corriente
Razén Solvencia Circulante Activo Corriente

Pasivo Corriente

Razon de Prueba Acida Activo Corriente — Inventario

Pasivo Corriente

Indice de Liquidez Inmediata Efectivo y Equivalentes
Pasivo Corriente

RAZONES DE ACTIVIDAD
Periodo Promedio de Inventario 360
Rotacion de Inventario

Rotacién de Inventario 360
Periodo promedio de Inventario
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FORMULA

Rotacion de Cuentas por Cobrar

Ventas Netas

Cuentas por Cobrar

Dias Promedio de las Cuentas por
Cobrar

360
Rotacion de Cuentas por Cobrar

Rotacion de Cuentas por Pagar

Compras Netas

Cuentas por Pagar

Dias Promedio de las Cuentas por Pagar

360
Rotacién de Cuentas por Pagar

Ciclo Operativo

Periodo Prom. de Cobro de Inv. + Periodo Prom. de Cobro

Rotacion Ciclo de Caja

360
Ciclo Operativo

Rotacion de Activos Totales

Ventas Netas
Activo Total

RAZO

NES DE APALANCAMIENTO

Razon de Autonomia

Patrimonio
Activo Total

indice de Endeudamiento

Pasivo Total
Activo Total

Razén Deuda Patrimonial
Apalancamiento Interno

Patrimonio
Pasivo Total

Razén Deuda Patrimonial
Apalancamiento Externo

Pasivo Total
Patrimonio

Razén de Capitalizacion a Largo Plazo

Pasivo No Corriente

Pasivo No Corriente + Patrimonio

Cobertura de Intereses

Utilidad Antes de Impuesto

Cargos por Intereses

RAZONES DE RENTABILIDAD

Retorno sobre Ventas (ROS)

Utilidad Neta
Ventas Netas

Retorno de los Activos (ROA)

Utilidad Neta
Activo Total

Retorno en el Patrimonio (ROE)

Utilidad Neta
Patrimonio
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NOMBRE | FORMULA

Margen Bruto o Utilidad Bruta Utilidad Bruta
Ventas Netas

Margen de Utilidad de Operacion Utilidad de Operacion
Ventas Netas

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion, basados en el Libro de Gitman, Lawrence J. y Zutter, Chad J.

2012. Capitulo 3, Principios de Administracién Financiera, Décimo Segunda Edicién, México, Pearson Educacion.

a) Razones de Liquidez

La liquidez de una organizacidn es juzgada por la capacidad para saldar las obligaciones a corto
plazo que se han adquirido a medida que éstas se vencen. Se refieren no solamente a las finanzas
totales de la empresa, sino a su habilidad para convertir en efectivo determinados activos y pasivos
corrientes; por lo tanto, en la Tabla No. 8 Razones de liquidez se reflejan los indices necesarios

para determinar la situacion de la entidad.

TABLA No. 8
Razones de Liquidez
iNDICE | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021
Capital de trabajo $53,026.69 | $98,859.00 | $150,061.95 | $209,985.68 | $279,786.08
Capital de trabajo Neto ($16,345.06) | $15,328.17 | $46,708.41 | $78,880.35 | $109,828.24
Razon Solvencia Circulante 76.44% 118.35% 145.19% 160.17% 164.62%
Razén de Prueba Acida 2.55% 54.88% 89.83% 113.32% 126.01%

indice de Liquidez Inmediata 1.48% 44.47% 48.20% 45.36% 44.63%

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

El Capital de Trabajo Bruto, indica los niveles de Activos de corto plazo que poseen las entidades;
por lo tanto, para Grupo GW, este indicador tiende a aumentar en cada afio a partir del 2018,
aunque para el primer afio 2017, se pronostica una disminucion de 16% con respecto al anterior,
para lo cual se implementaran medidas para mejorar este indice, en cuanto a formular politicas
para el manejo de efectivo y ademas, se enfocaran en establecer normas en las ventas al crédito;
asi, que para el afio 2018 se espera una mejora debido a una aumento en el flujo de efectivo que

hace que los niveles de activo corrientes incrementen, asi como variaciones para cada uno de los
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siguientes afios; para 2019 existe una variacion de 51%, para 2020 tiende a ser del 39% y para el

ultimo periodo el cambio es del 32% respecto al afio anterior.

El Capital de Trabajo Neto, mide la solvencia de la empresa a corto plazo. Representa la parte del
activo corriente que esta siendo financiada con fondos a largo plazo; al respecto, la entidad tiene
un déficit para el primer afio, lo que indica que la entidad maneja la produccion y cubre sus
actividades diarias a través del financiamiento externo, sin embargo, para el siguiente afio se
estima un total de $15,328.17, lo que implica que se mejoran los activos a corto plazo y logran
cubrir las operaciones de la entidad; en 2019 se aumenta este valor en $31,380.24; para el 2020

la variacion es de $32,171.94 y para el dltimo la diferencia es de $30,947.89.

La Razdn de Solvencia Circulante, mide si la empresa dispone de recursos después de haber
pagado cada unidad monetaria de sus obligaciones de corto plazo; para el afio 2017, por cada
ddlar de pasivo corriente, Grupo GW tiene un déficit de 0.33 ctvs., para cubrir sus obligaciones, por
lo cual, los activos corrientes que posee son menores en un 33% con respecto a los niveles de
deudas, sin embargo; para los proximos afios se planea una mejora en dicho indice, ya que para
2018 se tiene un excedente del 18% sobre el nivel de deuda, asi, para el afio 2019 es de 45%, y
para los afios 2020 y 2021 en 60% y 64% respectivamente, lo que indica que se tendra la capacidad

para saldar los compromisos a corto plazo de manera efectiva.

La Prueba Acida, consiste en la capacidad que posee la empresa para cubrir sus deudas a corto
plazo sin necesidad de hacer uso de sus inventarios; por lo tanto, para el primer afo, se presenta
un indice equivalente al 2.55%, lo que indica que, luego de excluir los inventarios de sus bienes a
corto plazo, se necesita aproximadamente el 97% para cubrir con dichas obligaciones, por lo tanto,
para este periodo no tendra liquidez, por lo cual es conveniente que todas sus ventas sean al
contado y que genere un acuerdo de pago con los proveedores; sin embargo, se presenta una
mejora para los siguientes afios, ya que aumentan a un valor de 54% en 2018 y un 89% en el 2019;
lo que indica que solo necesita de 11% para cubrir sus deudas sin hacer usos de los inventarios;
para los afios 2020 y 2021 tendré la capacidad de cubrir sus deudas sin necesidad de vender su

mercaderia, ya que mantiene un excedente de 13% y 26% respectivamente en cada afio.
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El indice de Liquidez inmediata, muestra que para el 2017 la empresa Gnicamente posee el 1%
para cancelar el total de lo adeudado, es decir, no cuenta con efectivo suficiente para cubrir dichas
deudas, sin embargo, en 2018 presenta una mejora, ya que el valor es de 44% es decir, por cada
ddlar de deuda, Grupo GW posee 0.44 ctvs., para cubrirla; para 2019 existe el 48% y para los afios
2020 y 2021 hay un 45% y 44% respectivamente; en estos casos, los ratios son menores a 100%,
lo que significa que no se estarian cubriendo las deudas vencidas con el dinero disponible, esto
indica que no cuenta con saldo efectivo, ya que solo tiene un centavo para cancelar cada délar en

pasivo.

b) Razones de Actividad o de Gestion de Activos
Indican la velocidad en que la entidad recupera e invierte nuevamente sus activos corrientes; dichos

indicadores estan proyectados en la Tabla No. 9 Razones de Actividad.

TABLA No. 9
Razones de Actividad
iNDICE 2017 2018 2019 2020 |

Periodo Promedio de Inventario 43.24 41.09 41.02 40.96 40.90
Rotacion de Inventario 8.33 8.76 8.78 8.79 8.80
Rotacion de Cuentas por Cobrar - 80.00 16.24 8.34 5.72
Dias Promedio de las Cuentas por 45 299 439 629
Cobrar

Rotacion de Cuentas por Pagar 12.06 9.37 7.24 5.56 4.25
Dias Promedio de las Cuentas por Pagar | 29.86 38.41 49.74 64.77 84.75
Ciclo Operativo 43.24 45.59 63.19 84.11 103.79
Rotacion Ciclo de Caja 26.91 50.11 26.76 18.61 18.91
Rotacion de Activos Totales 1.13 1.13 1.12 1.09 1.06

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

El periodo promedio de inventarios, indica los dias en los cuales la empresa tarda en convertir su
mercaderia en efectivo; las existencias de bienes a comercializar, son los activos corrientes menos
liquidos, por lo tanto, siempre se busca que el nimero de dias sea el mas bajo posible, lo cual
contribuira que la entidad requiera de menos financiamiento. En el afio 2017 se estima que Grupo
GW tarda aproximadamente 43 dias en vender todos sus articulos; este promedio mejora en 41
dias para los afios 2018 y 2019 y tardando solamente 40 dias en los afios 2020 y 2021.
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Con la implementacion de la estrategias y politicas descritas anteriormente, se da paso a que los
articulos de la compaifiia se vendan ocho veces al afio, esto segun la rotacion de inventarios; dicho
indice mejora, obteniendo una frecuencia de venta del total de inventario de nueve veces al afio en

el 2021, lo que indica que la productividad de la empresa aumentara para periodos futuros.

En la rotacion de cuentas por cobrar se puede estimar que, estableciendo una politica de ventas a
crédito, éstas se recuperaran en un periodo de tiempo de 80 veces, en el afio 2018; suponiendo
que para 2017 solamente se realizaran transacciones al contado ya que la empresa no cuenta con
la solidez efectiva para operar diariamente; la estrategia de crédito serd mas accesible para los
clientes en los proximos afios, ya que en el 2019, la razén de cobro estara estipulada en un
promedio de 16 veces en el afio, para el 2020 se realizaran cobros 8 veces en dicho periodo y para
el ultimo la rotacién sera de 5 veces al afio; esta politica se empleara si las estrategias de
comercializacién ayudan a aumentar los niveles de efectivo a Grupo GW, lo que permitira a la

empresa ser mas flexible en otorgar créditos.

Los plazos de cobro se muestran en los periodos de cuentas por cobrar; para el afio 2018, donde
se necesita recuperar el efectivo con mayor rapidez, se tiene un plazo de aproximadamente 5 dias,
sin embargo, este plazo aumenta para el afio 2019 con un tiempo de 22 dias, asi como también,
para los afios 2020 y 2021 en donde los periodos de crédito se alargan a 43 y 62 dias

respectivamente.

En cuanto a la rotacidn de cuentas por pagar, se establecera que la empresa cancele sus deudas
en una frecuencia de 12 veces al afio, esto para el 2017, disminuyendo en los afios posteriores, a
9 veces en 2018 y 7 en 2019; por lo tanto, el promedio de dias de pago para la entidad sera para
el primer afio de aproximadamente 30 dias crédito, lo que frecuentemente se establece por parte
de los proveedores, mejorando este promedio para periodos posteriores en 38 y 50 dias para el
afio 2018 y 2019 respectivamente; por lo tanto, la retencion del dinero por parte de la compafiia

mejorara su productividad, estableciendo mejores relaciones entre Grupo GW y sus proveedores.

Establecido lo anterior, el ciclo operativo proyectado indica que la empresa tarda 43 dias en vender

sus inventarios y recuperar las cuentas por cobrar, esto es para el primer afio en donde no se
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tienen cuentas por cobrar; para los proximos periodos, este indicador incrementa a 45 dias, debido
al crédito otorgado a los clientes, de igual manera se generara para los periodos posteriores en 63,
84 y 103 dias para los afios 2019, 2020 y 2021 respectivamente; lo anterior se debe a la flexibilidad
de otorgar productos a crédito, lo que genera un mayor tiempo en convertir las operaciones en

efectivo.

La Rotacion de Ciclo de caja, consiste en el numero de veces que se paga al proveedor versus los
dias que pasan los productos embodegados y se cobra al comprador; para el primer afio, este
movimiento se plantea que sera de 27 veces y para el 2018 es de 50, mejorando de esta manera
la frecuencia, ya que la empresa solventa sus deudas, vende sus productos y cobra a sus clientes
con mayor periodicidad; sin embargo, en el afio 2019 se estipula dar mayor plazo a los clientes en
cuanto a cobros y este valor disminuye a 26; de forma similar para los afios 2020 y 2021 que se

manejan 18 veces en el afio para cada uno, la rotacion de ciclo de caja.

La rotacion de activos totales, representa el numero de periodos en que las ventas recuperan los
activos, y en este caso es de 1.13 en los dos primeros afios proyectados, lo que indica que
efectivamente se recupera la utilizacion de activos para las ventas; para el afio 2020 es de 1.12'y
para los dos Ultimos periodos es de 1.09 y 1.06; por lo tanto, la empresa utiliza efectivamente su

activos para generar ventas, ya que estos son recuperados mas de una vez al afio.

¢) Razones de Endeudamiento o Apalancamiento
Indican el monto del dinero de terceros que se utilizan para generar utilidades estas, son de gran
importancia ya que estas deudas comprometen a la empresa en el transcurso del tiempo. Estos

indicadores estan proyectados en la Tabla No. 10 Razones de apalancamiento.
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Razones de Apalancamiento
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INDICE 2017 2018 2019 2020 2021
Razén de Autonomia 58.12% | 60.12% | 6146% | 6247% | 62.05%
indice de Endeudamiento 4188% | 39.88% | 38.54% | 37.83% | 37.95%
m:?:oneuda Patrimonial Apalanc. | a0 770 | 45074% | 15048% | 164.31% | 163.50%
E:tz;’:lfe”da Patrimonial Apalanc. | ) oso. | 6g34% | 6270% | 60.86% | 61.16%
I'fgzz‘;“ de Capitalizacionalargo 49000 | 99419 | 26.10% | 22.82% | 19.58%
Cobertura de Intereses $2.71 $2.60 $2.72 $2.94 $3.13

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

Segun la razén de Autonomia presupuestado en el afio 2017, se tiene que el 58% de lo invertido
en los activos de la empresa, forman parte del patrimonio, y que tiene dependencia del capital; esta
tendencia se mantiene para los siguientes afios; en 2018 el ratio indica que el 60.12% es parte de
los accionistas; para el 2019 aumenta a 61.45% y para el 2020 y 2021 representan el 62.17% y
62.05% respectivamente; por lo tanto, Grupo GW ha creado una dependencia favorable, ya que no

depende en gran medida de proveedores u otras entidades externas.

El complemento del nivel de autonomia se denomina indice de endeudamiento; siendo para el
primer afio del 41.88%, representa la proporcidn que los acreedores estan cubriendo del total de
los bienes de la sociedad; en los siguientes periodos se proyecta un 39.88% para 2018 y 38.54%
para 2019; dicho valor disminuye para el afio 2020 y 2021 en 37% en cada uno, lo cual implica
que, se restara representatividad a los acreedores de la entidad y esta tendra mayor facultad para

la toma de decisiones.

Las deudas totales de la empresa, estan cubiertas al 100% con el capital de la misma, ya que en
el primer afio se refleja un 138.77% de apalancamiento interno, lo que indica que por cada délar
en deuda, se tiene la capacidad de cubrir dicho rubro y excede en 38 centavos con el total de
patrimonio neto. Para los siguientes periodos, este valor aumenta y mejora la productividad, ya que
en el afo 2018 el porcentaje es de 150%; para 2019 el valor relativo es de 159%; dicha cifra

incrementa en los afios 2020 y 2021 en 164% y 163% respectivamente, lo cual implica que Grupo
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GW es capaz de cubrir con todas las deudas a corto plazo y seguir operando con normalidad ya

que sus valores relativos son mayores al 100%.

Los pasivos totales de la empresa representan el 72.06% de pertenencia, lo que significa que esta
siendo financiada, en parte, por los acreedores, esto solo para el primer afio; en los periodos
posteriores se proyectan menores porcentajes, ya que en el 2018 se pronostica un 66% y para el
afio 2019 el valor disminuye a 62% para que en 2020 sea de 60%; lo anterior refleja menor
involucramiento del financiamiento ajeno. Esto generara que la organizacion tenga un mayor

manejo por parte de propietarios y socios.

Los niveles de endeudamiento a largo plazo de Grupo GW son de 32.88% en 2017, que forman
parte de la estructura de capital por parte de la organizacion; dichos valores relativos se espera
que disminuyan en periodos futuros en 29% y 26% en los afios 2018 y 2019 esto debido reduccidn

de préstamos a largo plazo para disminuir los gastos financieros de la entidad.

La cobertura de intereses consiste en calcular la capacidad de la empresa para efectuar los pagos
contractuales de intereses. Segun los niveles de utilidad esperados la compafiia poseen $2.70 para
el afio 2017 para cubrir estos gastos financieros dicho valor aumenta en afios posteriores entre
$3.00 a $4.00 en el afio 2021, ya que las organizaciones poseen mayor capacidad para generar

utilidades si se aplican las propuestas establecidas en cada plan.

d) Razones de Rentabilidad

Estos indicadores permiten analizar y evaluar las ganancias de la empresa con respecto a un nivel
dado de ventas, de activos o la inversidn de los duefios; proyectados en La Tabla No. 11 Razones
de Rentabilidad.
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TABLA No. 11

Razones de Rentabilidad

 hoee A e - am o

Retorno sobre Ventas (ROS) 11.82% 5.96% 5.68% 5.64% 5.40%
Retorno de los Activos (ROA) 13.39% 6.73% 6.35% 6.17% 5.72%
Retorno en el Patrimonio (ROE) 23.04% 11.20% 10.34% 9.92% 9.21%
Margen Bruto o Utilidad Bruta 35.00% 27.00% 26.87% 26.75% 26.65%
Margen de Utilidad de Operacion 15.91% 8.51% 8.12% 8.06% 7.711%

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.

El incremento establecido en los niveles de ingresos para Grupo GW para el afio 2017, provocara
que se obtenga un 11.82% de utilidad neta, lo cual indica que por cada délar generado en ventas,
se obtendra un total aproximado de 12 ctvs. Este aumento es por la entrada de otros ingresos,
establecidos en el apartado Flujo de Efectivo Presupuestado, solo para el primer afio, ya que para
los siguientes periodos no tiene dichas entradas y la utilidad neta disminuye en 5.96% para el afio
2018 y 5.68% para 2019; estos valores implican que a pesar que las proyecciones en ventas van
a la alza, estas no son de relevancia en las utilidades netas, porque es necesario disminuir los
costos de ventas y gastos operativos; sin embargo, dichos retornos son mejores a los niveles de

utilidad que presentaban en los Estados Financieros Historicos (Ver Anexo 8).

Por otra parte, se estima un nivel de retorno de los activos de un 13.39% en el afio 2017, es decir
que la entidad obtiene 13 ctvs., por el uso de sus bienes corrientes y no corrientes, entorno a cada
ddlar generado en ventas; este comportamiento se reduce en los siguientes afios, en 6.73% y
6.35% en el 2018 y 2019 respectivamente, debido a que la empresa hace menor uso de sus activos
para impulsar la productividad diaria, por lo tanto, el retorno de estos es proporcional, tendencia
que se mantiene para los afios 2020 y 2021 con valores relativos de 6.17% y 5.72%

respectivamente.

En cuanto al retorno que la empresa percibe del total de su patrimonio, se estima que para 2017
es de 23.04%, lo que indica que por cada ddlar invertido de los socios se percibiran 23 ctvs., con
base a cada unidad monetaria por ventas; esto se debe a que, en el primer periodo, la organizacion

tiene una dependencia por parte de sus activos y de su capital, para las operaciones diarias a
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realizar, es por esto, que con la propuesta dada a conocer, para el afio 2018 este valor relativo
disminuye en 11.2%, luego varia para el siguiente en 10.3%; disminuyendo para 2020 y 2021 a 9%
cada uno, lo cual indica que la entidad dejara de depender de sus bienes y de su capital, esperando

mejores niveles de utilidad.

Ademas, se estima que los margenes de utilidad bruta seran de 35% en el primer periodo, lo que
establece que, Grupo GW posee 35 ctvs., para cubrir los gastos administrativos, de ventas y
financieros, esto por cada ddlar producido en ventas; luego se presenta una disminucion para los
afios 2018 y 2019 en 27% y 26% correspondientemente; pese a presentar esta reduccion, la
empresa posee la capacidad de cubrir sus gastos operativos; dicha tendencia se mantiene hasta

el ultimo afio proyectado.

Para finalizar con los indices de rentabilidad, se presentan los mérgenes de utilidad de operacién,
estos consisten en el nivel de rentabilidad que obtiene la entidad luego de deducir y cubrir con los
gastos operativos por lo tanto estima que para el primer periodo se obtendran aproximadamente
16 ctvs., para pagar impuestos por cada dolar generado en concepto de ventas; en los siguientes
afos, estos valores disminuyen en 0.09 ctvs., por cada délar en ingresos para el afio 2018, en 2019
dicha tendencia se mantiene, siendo de 0.08 ctvs., y para 2021 es de 0.07 ctvs. Este
comportamiento indica que la introduccion de estrategias de mercado generan un mayor valor en
los gastos operativos de Grupo GW, especialmente en los gastos de ventas, lo que provoca que la
utilidad bruta obtenida en los periodos proyectados, se destine a cubrir estos egresos; sin embargo,

la entidad posee la capacidad para solventarlos y mantener un indice para pagar impuestos.
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F. IMPLEMENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LAS PEQUENAS
EMPRESAS DE CALZADO ARTESANAL EN EL MUNICIPIO DE SAN
SALVADOR

La implementacién del plan de negocios, debe estar en funcién de una Comisién, conformada por
el propietario y personas dentro de la empresa que manejen los cuatro ejes importantes,

enmarcados en las areas de ventas, produccion, finanzas y administracion.

Con la ejecucién de este proyecto, se persigue beneficiar a todos los pequefios artesanos de
calzado del municipio; estableciendo una mejora en la organizacion y el empleo de estrategias de

ventas, que genere la apertura de nuevos segmentos de mercados.

1. OBJETIVOS

a) Objetivo General
Proponer la ejecucidn de un plan de negocios que permita a los pequefios productores de calzado
artesanal desarrollar nuevas estrategias de comercializacion en dicha area que permitan ademas

obtener una mejora en aspectos administrativos, operativos y financieros.

b) Objetivos Especificos
i.  Sensibilizar a empleados y propietarios para adoptar la ejecucion de la propuesta de un
plan de negocios, enfocados en areas importantes e influyentes dentro de toda

organizacion.

ii.  Establecer capacitaciones en aspectos de comercializacion, administrativos,

financieros y mejoras en aspectos operativos.

ii.  Realizar presupuestos y cronogramas de la implementacién del plan de negocios

ademas de ejecutar un control y evaluacion del mismo.
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2. JUSTIFICACION

La elaboracion de un plan de negocios por parte de las pequefias empresas de calzado artesanal
en el municipio de San Salvador establece una mejora en procesos administrativos ya que
actualmente existen nichos de mercados desorganizados y que requieren una mejora en la
estructura en la cual se manejan, por lo tanto; la ejecucion de este proyecto permitira prever
recursos requeridos por las companiias, planear de mejor manera la obtencion de estos recursos
ademas, permitira una mejora en la organizacion dentro y fuera de la empresa y contribuira a

controlar factores externos e internos que afectan a la misma.

3. PRESENTACION DE LA PROPUESTA

El plan de negocios propuesto, se descompone en cuatro grandes componentes, como lo son:

Administracién, Operacion, Mercadeo y Finanzas.

a) Administracion
Engloba la descripcion general de la empresa, filosofia organizacional, constitucion legal,
estructura interna, las areas claves en las que se enfoca la propuesta, el disefio del perfil de puestos

de trabajos y la formulacion del esquema de motivacién y plan de capacitacion del personal.

b) Operacion

Debido a que es una empresa del sector industria, se plantea la estructura del calzado, los
procedimientos para la elaboracién del mismo, los cursogramas analiticos para cada proceso, las
compras y proveedores de la materia prima, las politicas de pago a los mismos, las opciones de
crédito para los clientes, tomando en cuenta las temporadas en las que la empresa presenta mayor

demanda y la implementacion del control de calidad del producto.

¢) Mercadeo
Esta enfocado en la mezcla del mercado: producto, precio, plaza y promocién; que garantice
diferenciacion y posicionamiento del calzado; establezca precios por lineas de producto que sean

rentables para la empresa y accesibles al consumidor; abarcar nuevos mercados, mejorando el
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proceso de comercializacién del calzado elaborado y posicionar el producto por medio de

campafas publicitarias en la mente de los consumidores; tanto a nivel nacional como regional.

d) Finanzas

Se hace uso de proyecciones financieras a cinco afios, durante el periodo comprendido 2017-2021,
tanto a nivel de ventas e ingresos de efectivo; ademas, proyectando los resultados en los Estados
Financieros de la misma; asimismo, se pretende implementar el uso de razones financieras, con la

finalidad de determinar la liquidez, endeudamiento, gestion de recursos y rentabilidad con la que

cuenta la organizacion.
En razon de lo anterior, en la Figura No. 21 se presenta el Esquema de la Propuesta.

FIGURA No. 21
Esquema de la Propuesta de Plan de Negocios

» Descripcion de la empresa y filosofia Uso de la mezcla de mercado:
organizacional. = Producto

Constitucion legal. = Precio

Organizacion interna. § » Plaza

Areas claves de éxito. 3 = Promocion

Perfil de puestos de trabajo.
Motivaciony capacitacion

PLAN DE —

NEGOCIOS

Estructura del calzado.

Descripcion de procedimientos.
Cursogramas de procesos.

Compras y proveedores de Materia Prima. g
Politicas de pago. —
Opciones de crédito a clientes.

Temporadas de mayor demanday controles de

calidad.

2.OPERACION  ))

= Proyecciones de Venta y del Flujo de
Efectivo.

» Estados Financieros Proyectados.

» Razones Financieras.

{{ 4 FINANZAS

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.
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4. PRESUPUESTO DE GASTOS DEL PROYECTO

Para llevar a cabo la implementacién del plan de negocios, es necesario establecer todos los

costos indispensables para la ejecucion del mismo, asi:

TABLA No. 12
Presupuesto de Gastos para la Implementacion del Plan de Negocios para Grupo GW

, TOTAL
No. DESCRICION | CANTIDAD | ’ COSTO UNITARIO | ANUAL

Contratacion de Ejecutivo

de Ventas (permanente) L $300.00 $3,600.00

$300.00 C/U

Se contrataran para la temporada de
alta demanda; como son: noviembre,
2 diciembre y enero; deduciéndoles el
10% en concepto de Impuesto Sobre la
Renta (ISR), asi:

{{($300.00 - 10% ISR) x 2] x 3 veces al
afio}.

La empresa debera hacer uso de la
cotizacion  del INSAFORP, que
corresponde al 90% de apoyo de la
institucion, cancelando el patrono el

Servicios Profesionales
2 | (Trabajadores por
temporadas)

$1,620.00

2 | Capacitacion del personal em I2e0a dos 10% restante. Al consultar ante el $1,000.00
P INSAFORP el promedio del costo por
capacitacion, asciende a $125.00, asi:
{[($125.00 x 10%=$12.50) x 20] x 4
veces al afio}
Catalogos Fisicos
3 ]Icmpresos a Full CoIor,~ 6 $20.00 $120.00
rente y reverso, tamafio
carta, en Couche 100
Disefio de la pagina Web s . $600'99 .
Actualizacion y e cancelaré la creacion de la pagina
4 M o 1 Web solamente una vez, $150.00 se $600.00
antenimiento. . .
Web Hosting (1 vez al afio) conS|delra.ra como costo de
mantenimiento anual
Servicio Publicidad en
5 Facebook 1 $125.00 $125.00
Se asigna un 5% sobre la base del
6 | Imprevistos - costo total de las estrategias $353.25
planteadas
TOTAL $7,418.25

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion.
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En el presupuesto anterior, se presentan las herramientas que se consideran necesarias para
lograr el posicionamiento y reconocimiento del calzado elaborado por los pequefios empresarios
de calzado artesanal del municipio de San Salvador; sin embargo, queda a consideracion de ellos

si se lleva a cabo 0 no, la utilizacion de cada una de las descripciones antes mencionadas.

5. FINANCIAMIENTO PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

Una parte de los recursos, seran obtenidos por medio del Fondo para el Desarrollo Productivo
(FONDEPRO) y, el resto, seran financiados con los esfuerzos de Grupo GW; para lo cual, se tiene
el acuerdo con la institucion que brindaré su apoyo en un 60% del costo del proyecto; es decir, con

$4,450.95 y el complemento $ 2,967.30 por la empresa.



6. CRONOGRAMA PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

A continuacidn se presenta cada una de las acciones que deben desarrollarse para la implementacion de la propuesta.

CUADRO No. 22
Cronograma de Actividades para la Implementacion del Plan de Negocios para Desarrollar Nuevas Estrategias de Comercializacién en
Grupo GW

TIEMPO (SEMANAS) 2017
ACTIVIDAD | MARZO | ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE |RESPONSABLE
1023412341 [2]|3[4|1]2]|3]4a|1]|2|3]a[1]2|3]|a[1]|2|3]a[1]|2|3]4[1]|2[3]4[1]2]3]4

Presentacion

del documento Equipo

al propietario de Investigador
la empresa

Revision y

estudio del Comision
documento

Aprobacion y Propietario de la
Autorizacién Empresa
Desarrollo del

plan de Comision
negocios

Control y Comision
Evaluacién

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion.

0sl
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Para su implementacion, que pretende desarrollar nuevas estrategias de comercializacion en las

pequefias empresas de calzado artesanal del municipio de San Salvador, aplicado a Grupo GW,

S.A.de C.V.; es preciso contar con el consentimiento del propietario de la entidad y comprendiendo

el afio 2017. A continuacion se presentan las actividades que se deben realizar para la ejecucion

del proyecto:

a)

Presentacion del documento al propietario: Consiste en presentar un resumen, el cual detalle
sus objetivos, caracteristicas, importancia, ventajas y utilidad, asi como la justificacion del uso

de éste en las areas de ventas, administracion, operaciones y finanzas.

Revisién y estudio del documento: El duefio de la entidad analizara la propuesta, efectuando

las observaciones que estime convenientes para realizar las correcciones.

Aprobacion y Autorizacion: El duefio sera quien avale y ponga en marcha la propuesta

disefiada para la entidad, previa correccion a observaciones.

Desarrollo del plan de negocios: Sera puesto en practica por el propietario y la Comision
conformada por el area de ventas, administracion, operacion y finanzas; quienes velaran por

el cumplimiento de los objetivos formulados.

Evaluacion y Control: Se realizaran inspecciones periddicas que permitan evaluar los
resultados obtenidos, los cuales en caso de ser desfavorables, se procedera a realizar ajustes

con el fin de garantizar la consecucion de los objetivos estipulados previamente.
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7. CONTROL Y EVALUACION

a) Control
Una vez desarrollado el plan de negocios, sera necesario llevar a cabo un control adecuado de

actividades para determinar su cumplimiento y el grado de alcance de los objetivos planteados.

A medida que se va ejecutando, los propietarios y/o la Comisién, deberan comparar los resultados
logrados con las pretensiones, en etapas periddicas o decisivas, con el objeto de determinar los

beneficios o alcances obtenidos.

Se podran utilizar indicadores tales como: nuevos clientes, apertura a nuevos nichos de mercado,
niveles de ventas, ingresos por lineas de producto a través de catalogos, productividad de los
empleados, costos de fabricacién, visitas a la pagina web, entre otros, para medir los avances

conforme se lleva a cabo el plan.

b) Evaluacién

Se llevara a cabo cada tres meses, y consistira en comparar los resultados conseguidos con los
que se pretenden alcanzar al finalizar el periodo evaluado. Esta actividad sera responsabilidad del
propietario del negocio y de la Comision, quienes determinaran la mejor forma de llevar a cabo las
correcciones en caso de encontrar desviacion en los resultados obtenidos y los propuestos,

logrando asi, que los objetivos formulados al inicio del plan sean cumplidos.



153

BIBLIOGRAFIA

LIBROS DE TEXTO

Barbagallo, Juan Carlos. 2005, Capitulo 1. Comercio Exterior de Paso de los Libres,
Segunda Edicién, Argentina, Editorial CAL (Camara Argentina del Libro).

Bravo Peldez, Oscar. 2003. Capitulo I. Como elaborar un plan de negocios. Colombia, Serie
de negocios. Editorial MSTV&Video y Cia. Ltda.

Brealey, Richard A. 2010, Principios de Finanzas Corporativas, 9% Edicion, México,
McGraw-Hill.

Chese, Richard B. 1995, Direccion de la produccion y de las operaciones, 62 Edicion,
México, McGraw-Hill.

Friend, Graham y Zehle, Stefan. 2008, Capitulo 1. Cémo Disefar un Plan de negocio. El
Comercio.

Hidalgo, Juan Carlos; Salazar, Samuel. Septiembre 2003. Guia Practica para la Elaboracion
del Plan de Negocios, Fundacién para la Innovacion Tecnoldgica Agropecuaria, El Salvador.
Johnson, Gerry; Scholes, Kevan; Whittington, Richard. Capitulo 1. Direccion Estratégica, 7°
edicién. Reino Unido. PEARSON Prentice Hall.

Kotler, Philip. 2006. Capitulo 1. Direccién de Marketing, Onceava Edicién, México, Editorial
Pearson Educacion.

Lind, Douglas A.; Wathen, Samuel A.; Marshal, William G. 2012. Estadistica Aplicada a
Negocios y la Economia. 152 Edicién, México, McGraw-Hill

Stoner, James A. F.; Freeman, R. Edward; Gilbert, Daniel R. 1996. Capitulo VI,

Administracion, Sexta Edicidn, México, Prentice Hall Hispanoamérica, S.A.

LEYES

o

Constitucion de la Republica de El Salvador; D.C. No. 038, del 15 de diciembre de 1983,
publicado en el D.O. No. 234, Tomo No. 281, del 16 de diciembre de 1983.

Caodigo de Trabajo; D.L. No. 707, del 12 de junio de 2014, publicado en el D.O. No. 112, Tomo
No. 403, del 19 de junio de 2014.

Codigo de Comercio; D.L. No. 826, del 26 de enero de 2000, publicado en el D.O. No. 40,
Tomo No. 346, del 25 de febrero de 2000.



154

o Codigo Tributario; D.L. No. 179, del 12 de noviembre de 2015, publicado en el D.O. No. 216,
Tomo No. 409, del 24 de noviembre de 2015.

o Codigo Municipal; D.L. No. 295, del 03 de marzo de 2016, publicado en el D.O. No. 60, Tomo
No. 411, del 4 de abril de 2016.

o Ley de Impuesto sobre la Renta; D.L. No. 762, del 31 de julio de 2014, publicado en el D.O.
No. 142, Tomo No. 404, del 31 de julio de 2014.

o Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacién de Servicios (IVA);
D.L. No. 71, del 29 de julio de 2015, publicado en el D.O. No. 146, Tomo No. 408, del 14 de
agosto de 2015.

o Ley de Proteccidn al Consumidor; D.L. No. 286, del 31 de enero de 2013, publicado en el D.O.
No. 34, Tomo No.398, del 19 de febrero de 2013.

o Ley de Registro de Comercio; D.L. No. 642, del 12 de junio de 2008, publicado en el D.O. No.
120, Tomo No. 379, del 27 de junio de 2008.

o Ley del Seguro Social; D.L. No. 82, del 17 de agosto de 2012, publicado en el D.O. No.154,
Tomo No. 396, del 22 de agosto de 2012.

o Ley de las Administradoras de Fondo de Pensiones; D.L. No.1036, del 29 de marzo de 2012,
publicado en el D.O. No. 63, Tomo No. 394, del 30 de marzo de 2012.

o Ley General de Prevencion de Riesgos en los Lugares de Trabajo; D.L. No. 254, del 22 de
abril de 2010, publicado en el D.O. No. 82, Tomo No. 387, del 5 de mayo de 2010.

DOCUMENTOS RELACIONADOS
- Testimonio de la Escritura Publica de Constitucion de Sociedad “Grupo G.W., S.A. de C.V."

- Dominguez, Marielos. Noviembre 2015. Capitulo Il. Plan Estratégico 2015-2019 de GW, El
Salvador.

SITIOS WEB CONSULTADOS
=  http://www.asamblea.gob.sv

= http://www.camarasal.com

= http://www.conamype.gob.sv

= http://www.digestyc.gob.sv

= http://www.industriaelsalvador.com
=  http://www.mh.gob.sv

=  http://www.sansalvador.gob.sv



ANEXOS



ANEXO 1

TESTIMONIO DE ESCRITURA PUBLICA DE CONSTITUCION DE “GRUPO GW, S.A.DEC.V.”

NUMERO NOVENTA Y- TRES - LIBRG DOCE - ESCRITURA DE CONSTITUCION DE SOCIEDAD. En la

3 NORA BEATRIZ MELENDEZ, Motario, del Domicilio de llopar 0, de este Departamento, comparecen los

2 sef ores: HERBERTH EDGARDO ZELADA HERNANDEZ. de -uarenta y tres afios de edad, Comerciante,

ciuc=d de San Galvador, a las diedisiete horas del dia veintinueve de Junio de dos mil Doce.- Ante mi,

del Domicilio de Soyapango, Departamento de San Salvador de Nacionalidad Salvadorefia, persona a

quien conozeo v ademas identilico por medio de su Doouments Unico de |dentidad Nimero: cero dos tres

dnco tres tres tres nueve - neve; y con Nimero de Identiticz-t6n Tributaria: cero seis uno cuatro- cero

cuslro une uno seis ocho- coro cero cince- siete; YES-IMA NOEMI. VELASQUEZ DE ZELADA, de

treivta y nueve afios de edad. Ama de Czza. del domicilio de Soyapango. del Departamerto de San

Salvzdor, de Nzcionalida:! Sal. adorefia, persona a quien conczco y ademas identifico por medio de su

Des smento Unice de Icortidad Nimero cero cero seis cuatro tras sinco cero siste - cinco, y con Numero

de |dentificacior: Vributuria cers seis uno cuatro- dos tres cero dos siete tres- uno uno nueve- seis: e

INC 7D YESSEN!' + ZELADA VELASQUEZ. de veintiun afios de edad, Estudiarde, del domicilio de

Sov spango, del Departamente de San Salvador, de Nacionalidad Salvadorefia, persona 2 quien conozco ¥

adzmas identifico por medio de su Documento Unico de Ider 1lad Nimero cero cuatro dos seis ocho dos

MU LUNO- UNO, Yy cov: i'umern de |dentificacion Tributariz 22rs seis uno siete- dos siete uno dos nueve

9 DENOMINACION: La Sociedau que se con iituye es Anonim> de Capital Variable, Salvadorefia, y su

carc- uno cero uno-cero; y ME DICEN: CONSTITUCION DE L1, SOCIEDAD: For medic de esta escritura

constituyen |a sociedad que s regird por las cliusulas siguientes 1) NATURALEZA, NACIONALIDAD Y

5C92 3¢20
dei mination cera " GRUPQ GW' seguida de las puiabras “SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL

V/LIABLE", 0 su abreviatura " GRUPO GW, S.A. DE C.V."Ii; DOMICILIO. Bl domicilio de la sociedad

se = |a tudad de Can Salvador Departamento de San Salvador pero podrd abrir sucursales, agencias u

ofit “as en cualqu:s: lugar del pais o del extranjero. IIl) FINALIDAD. La sociedad tendré por objeto: a) El

Cor . reio, Industiia, miestacior de servicios y cualquier otra ac.ividad licita permitida por (2 Ley, instalando
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ecimientos comerciales v

lotaciones industriales y el mercado y

fabricas de diversas clases,

3

venta de sus productos por los medios acor por las técnicas modemas: b) La participacion en )

otras sociedades nadonales o extranjeras de lquier naturaleza y cualquiera olros actos licitos que

3

tengan por objeto desarrollar los objeti basi mencionados al principio. pues |z enumeracion no es

taxativa sino meramente enunciativa: ¢) La adauisicion v obtencion de marcas, derechos, patentes,

acriones, valores, mobiliario. equipo. maquinaria e ir v bles de toda clase, los cuales podra

negociar, gravar, comprometer o enajenar: d) Los actos y contratos (liles o necesarios para los fines

socislez como |3 enajenacién y gravamen de bienes muebles e inmuebles las operadiones mutuarias,

arriendo de bienes. obtencion o prestacion de servicios. de asesoria, de cualquier naturasleza, estarin

comprendidos dentro del giro ordinaric de los neg: iales, en fin la lotacion de los bienes de |a

Socdiedad, zean estos muebles, ir bles o valores para cumplir con sus fines, |a Sociedad podra

comprar, vender, producir, distribuir, trar industrializar, importar y en general, conducir sus

eperaciones industrizles y comerdiales correspondientes en todos los aspectos permitidos por las leyes de |

"

|2 Repuiblica. podra tambign adguirir y vender los bienes inmuebles que sean necesarios para el Desamrollo

15

de sus fines sociales y otorgar todo genero de contratos civiles, mercantiles o de cualquier naturaleza que

3

sean necesarics o convenientes para el mejor cumplimiente de su objetivo, para lo cual podra el

7

5

9

0

representante legal de la Sociedad llevar a cabo todes los aspectos licitos que sean necesarios o

convenientes para |a realizacion del objeto o finalidad social. Todo lo anterjor se entendera sin perjuicio de |

que |a sociedad pueda ejercer cualquier otra adtividad licita de caracter industrial o mercantil permitido

or 12 Ley. e) |a distribucion de calzado en nuestro Pals, asi como también para |z exportacion de calzado

3 cuzlguier parte del mundo. 1Y) PLAZO La duracion de |2 Sociedad serd de plazo indefinido. V!

CAPITAL SOCIAL. El capital fundacional v minimo de la Sociedad es de DOS MIL DOLARES DE LOS

1| ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, divididos en DOSCIENTAS ACCIONES DE DIEZ DOLARES DE LOS |

ol

23

T
EDGARDO ZEL: DA H!':'RNQNDH, suscribe CIEN ACCIONZS; YESENIA NOEMI VELASQUEZ DE

VESSEN )T

ZEI ADA, suscribe Cil( lNTA ACCIONES; e INGRID/ /3. ADA VELASQUEZ, suscribe CINCUENTA

ACCIONES, de |as cuales czda uno paga en este acto el VE!WTICINCO POR CIENTO del valor de las

acoones que suscriben, es decr que;, HERBERTH EDG~RDO ZELADA HERNANDEZ, paga

DOSCIENTOS CINCUENTA DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, YESENIA NOEMT

VEIASQUEZ DE ZELADA, paga CIENTO VEINTICINCO DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE

Al ZRICA, e INGRID YESSENIA ZELADA VELASQUEZ pagy CIENTO VEINTICINCO DOLARES DE

LCS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, que hacen un total de capital pagado de QUINIENTOS

i D(ARES DE 1 )® Z8TAD)S UNIDOS DE AMERICA, medisnte cheque certificade que se relacionara

al imal de esta escritura, el sal 1o insoluto del valor de |23 acci "es suscritas sera pagado dentro del plazo

de un afo, de acuerdo a llamamientos gue hard El .uministrador Unico ce la Sodedad. Vi)

CONDICIONES PA, =1 AUMENTO Y DISMINUCION (&'. CAPITAL SOCIAL: Los aumentos y

’ disciinuciones del capital sitial se haran previo acuerdo de |a Junta General Extraordinaria de

Accoonistas, especialmente conivocadas al efecto y con el voto iavorable de las tres cuartas partes de |as

< | 3ctiunes. Dicha Junta Gener<| Extraordinaria fijara los aumentos o disminuciones del capital social, o

m #mo que |a forma v términos en que debe hacerse la correspondiente emision de acciones en cada

ez, todo ello 2 conformidad 3 13 ley, y a3 |as estipulaciones cortenidas en esta escritura. Todo aumento

o . :ninucion del capitz social debera inscribirse en un libro de Registro que al efecto llevara la Socedad,

el ti3l podra s consll ade por cuslquier persona que tenga interés en elle. VII) DE LAS ACCIONES.

Las acdones de wonformidad con |2 Ley seran comunas y nominativas aun cuando estén totalmente

panzdas, pudien:'o lransferirse por endoso seguido de registre en los libros de la Sociedad. En cuanto 3

las modalidades eszpeci sadas en materia de traspaso, recuisitos de los titulos v libro de actionistas,

reprosentacién de acciones, reposicion v deméas regulaciones ‘elativas a las acciones, s= estara a lo que

dizrone el codigo de Comerio, Los titulos de las acdones o certificados seran firmados por el Director
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iedad o por el Administrador Unico segiin

Presidente y Director Secretario de 1a Junta Directiva de la S

sea el caso. VIIl) DERECHO PREFERENTE EN CASO DE AUMENTO DE CAPITAL: En caso de

aumento de capital, los accionistas gozaran del derecho preferente para suscribir |as nuevas actiones que

se emiten en proporcion 3l nimero de acciones que posean a la fecha en que se acuerde el aumento, v a

suscribir cualesquiera aportaciones supl tarias de capital. Los derechos conferidos a los accionistas

en caso de aumento de capital. deberdn ejercitarse dentro de los quince dias siguientes a la publicacién

del scuerdo respectivo. 1X) GOBIERNO DE LA SOCIEDAD: Las Juntas Generales de Accionistas,

constituiran |a suprema autoridad de |a Sociedad. Estas Jntas tendran las facultades v iones que

sefiala 1a Ley. X) JUNTAS GENERALES: La Junta General Ordinaria se reunira por lo menos una vez al

afio. dentro de los cinco meses que sigan a |2 dausula del ejercicio social. Las Juntas Generales

Extraordinarias se reuniran cuando lo acuerde |a Junta Directiva o El Administrader Unico en su caso, o

cuando lo pidan por escrito los accionistas que representen por lo menos el cinco por ciento del capital

sodal, indicando los asuntos a tratar y en cualquier caso los que ordene |a Ley. En dichas Juntas como

regla general. deberan ventilarse los asuntos 2 que se refieren los articulos doscientos veintitrés y

doscienios veinticuatro del Codigo de Comerdio, respectivamente  X1) CONVOCATORIA, QUORUM Y

PORCENTAJE DE VOTACION. Las convocatorias o Juntas Generales se haran por medio de un aviso

que se redactara y publicard de conformidad a la Ley. Ademés se enviara un aviso escrito a los

je de votacién seran 'os que sefala la Ley, para cada tipo de Juntas. Xl

accionistas. Ei

ADMINISTRACION: Lz administracion de |2 Sociedad estara confiada 3 una Junta Directiva © a un

Admiristrador Unico. En el Primer caso |a junta Directiva seré integrada por cuatro Directores Proj ietarios |

e igual numero de suplentes que elegira oportunamerte a la Junta General Ordinaria de Accionistas.

se designaran como Director Presidente. Director Secretario. Primer Director y segundo Director: Hsbra

también igusl numero de suplentes que seran electos en iguales condiciones que los Directores

Propietarios, quienes concurriran a las sesiones de Junts Directiva, cuando hubieren sido convecados

paiticiparan en sus"&elibe’i‘.s".ﬁ"éne.s. pere no podran votar, salvo cuando sustituyeren aun Director

Propietario. En el segundo caso habra un Administrador Unico Fropietario de |2 Sociedad y un Suplente,

y tendran todos los poderés generales y especiales y~todo lo que en derecho fuere necesario y que se

requiera para la direcdén y representacién de la Sociedad. a excepcion hecha de aquellos actos o

acuerdos que hubieren sido reservados a la Junta General de Accionistas de conformidad con |a presente

esoiturz o Ley. |3 Junta General de Accionistas decidira |a forma de Administracion, ya sea por una

Jur 2 Directiva o por un Administrador Unico. Los miembros de |a Junta Directiva o &l Administrador

Un o, duraran er sus funciones CINCO ANOS, pudiendo ser rzelectos, plazo que se contara a partir de |a

fec) 3 de inseripion ¢ :ta escritura en el Registro de Comercio. En caso de muerte, renuncia, ausencia,

incspacidad, eteetera, del Ad inistrador Urico Propietario ser~ sustituido por el respectivo Suplerte. En

caso que |2 Administracion de |a Sociedad sea confiada a uaa Junta Direcliva y ocurriere muerte,

aus:nda, renuncia, incapacicad, etcéters. de cuzlquiera de los Directores, este serd sustituido

temooralmente o definitivamentes segun el caso por el re-pectivo Director suplerte.- Xill) CALIDADES DE

LO3 DIRECTORES O DEL ADMINISTRADOR UNICO. Los miembros de la Junta Directiva o el

At unistrador Unico en su caso, podrén ser accionistas o personas extrafias a la Sociedad, mayores de

et con eapas dad y e periencia suficiente para el ejerdicio del comercio v la Industria, en tal sentido,

ouslruier Director o ¢l Admin #t-ador Unico podra desempeniz® iguales cargos en directivas de cualquier

claze de Socied:des, aunque estas desarrollen negecios (guales o semejantes a I3 finalidad de Ia

Socedad, asimismo © dran ejercer personalmente el come i en igual forma que la Sociedad, tedo lo

ouzl se debe entender como autorizacion expresa y especial bara los efectos legales respectivos. XIV)

REIRESENTACION LEGAL. &1 Administrador Unico o el Przidente de la Junta Directiva en su caso,

.| tenidla representacion judicizl y extrajudicial de la Socieza, non amplias atribuciones para administrar y

diriuir los negocios de |a Sociedad, pudiendo en consecuencia celebrar toda clase de actos y contratos y

. LEﬂi:ar todas |2z operaciones ¢ contraer toda clase de obligacicnes. XV) ATRIBUCIONES DE LA JUNTA
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DIRECTIVA Y EL ADMINISTRADOR UNICO EN SU CARGO: En el jercicio de sus atribuciones |3 Junta

2

Directiva o sl Administrador Unico en su caso estaran encargados de: a) atender |a organizacion interna

3

de |2 Sociedad vy reglamentar su funcionamiento; b) abrir y cerrar agencias, sucursales, oficinas o

Kl

dependencias; c©) nombrar y remover 3 los Gerentes, Sub-Gerentes, Agentes o Representantes,

sefialarles sus atribuciones v asignarles sus emolumentos: d) crear las plazas del personal de la S

3

y 3signarles sus remuneraciones, e) Regl: tar el uso de las firmas; f) elaborar y publicar los balances

7

en tiempo y forma; g) convocar a los accionistas a Juntas Generales, h) proponer a |a Junta General ia

8

aplicacién de utilidades. creacion v modificacion de reservas y distribucién de dividendos; i) La Junta

9

Directiva podra delegar sus facultades de administracion y representacién en uno de los Directores o an

comisiones que designe de entre sus miembros, quienes deben sjustarse a las instrucciones que reciben y

dar periddicamente cuenta de su gestion. XVI) REUNION DE LOS ORGANOS DE ADMINISTRACION: La

Juntz Directiva se reunira ordinariamente una vez al mes. en su domicdilio, o en cualquier otro lugar fuera o

12

13

dentro del territorio de la Republica. si asi se expresare en |z convocatoria; 0 cuando se crea conveniente

14

hacerlo v sea convocada por escrito. telefdnicamente o por cualquier otro medio. indusive eledrénico; por

15

cualquier Director o por el Gerente, y los acuerdos que alli se tomen se asentaran en el libro

1%

correspondiente; habrd quérum con |la asistencia de |a mayoria de sus miembros v |as decisiones se

;| tomaran _por |a mayoria de votos. Los acuerdos tomados por el Administrador Unico o |a Junts Directiy 3|

en su caso se asentaran en el libro correspondiente. XVII) GERENCIA: La Junts Directiva podra nombrar

ara |a ejecucion de sus decisiones uno o varios Gerentes o Sub-Gerentes. sean estos o no accionistas.

Los Poderes que se otorguen determinaran la extension del mandsto vy sus restricciones. XVill

AUDITORIA: La Junta General Ordinaria de Accionistas nombrara a un Auditor por el plazo que estime

conveniznte. el cusl no podra ser menor de un afio, ni exceder de tres, para que sjerza todas |as funciones

de vigilancia de la administracion Social con |as faculiades y obligaciones que determine |3 Ley. En caso

{07 2 VR » 1
gje '3 todas las funcidies dg‘\gmila(fda de |a Administracion Sodial. XIX) EJERCICIO ECONOMICO. El

Ejercicio econamico de fa .S;deda"ci sera de un ario, mvﬁbranddo del primero de enero al treinta y uno de

diciembre de cada afio. XX) REPARTO DE UTILIDADES & PERDIDAS: El reparto de utilidades o

pérdidas se efectuara de acuerdo al articulo treinta v cinco del codigo de Comercio.- XXI) RESERVAS:

Las reservas serdn las que indique la Ley. Ademas la Junta General podrd decretar las reservas

volurtarias que estime convenientes. XXII) DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA SOCIEDAD. La

dizolucion de |la Sociedad procedera en cua'quiera de los cz30s contemplados por la Ley. Cuando se

proceda ala disolucion v liquidzcion de !a Sociedad se rembrare 2n la Junta General que asi lo acuerde,

o| U@ Junta de Liquidadores que ser integrada por dos miembro.. La sustitucion de cualquier liquidador s2

hara de igual manera- XXNII) DISPOSICIONES ESPECIALES Y TRANSITORIAS. Por expreso

cor=entimiento de los utorgantas 2 administracion de la socz20d se encomiends por medio de este

instrumento a un Regmen dz= Administrador Unico, el cual gueda integrado asi: ADMINISTRADOR

556 2019
,| UN'CO PROPIEI# ~i0: HERBERTH EDGARDO ZELADA HERNANDEZ, y ADMINISTRADOR UNICO

5.6 2%

3L ZY5
SU L ENTE: INGRID YESSENIA ZELADA VELASQUEZ, ambos de las generales y nacionalidad ya

syy asadas, quienes me manifiestan expresamente que zczeptan los cargos, firmando para dejar

corstancia de tal aue, e Esta administracion fungird prr us periodo de CINCO afios contados a partir

de 'z fecha de inseripeidn de «sta esceritura en el Registro de Comercio, y por tanto durante ese tiempo

tencra |as facultades necesadias para el logro de los fines y uhjeto del ente que se constituye por |2

presonte escritura. DOY FE: 21 De haber ter do a la vista y considerado suficiente, el cheque certificado

Seds "CHN' numero dos rero dos cuatro uno nueve siet. de |a cuenta de ahorro a cargo del HSBC, San

S&! ador, El Salvador, numero CERO UNO NUEVE CINCO UN® CERO CERO DOS SIETE NUEVE SEIS

NU VE, librado en Sar Salvador, el dia veintinueve de junio de dos mil doce, a favor de |a sodiedad que

se onstituye, por el valor de QUINIENTOS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE

AMFRICA. chequs que fue certificado el dia veintinueve de juo de dos mil doce, por el Banco HEBC, El

T Temee




PAPEL PARA PROTOCOLO

SO ANTE MI, del Folio ciento sesenta y dos vuelto, al folio ciento sesenta y
seis frente, del LIBRO DOCE DE MI PROTOCOLO, que vence el dia
veintiocho de noviembre de dos mil doce, y para ser enitregado a la
Sociedad GRUPO GW SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, que
puede abreviarse GRUPO GW S.A. DE C.V., extiendo, firmo y sello, el
presente TESTIMONIO, en la Ciudad de San Salvador, a los veintinueve
dias del mes de junio de dos mil doce.-

| Salvador Z .7\ Szivador, El Salvador C.A. B) Que hi~z alos otorgantes la advertencia a que se refiere el

2| Articulo trescientos cincuenta v tres del Cédigo de Comercio, v treinta y nueve de |a ley de Notariado.

3| refative a la obligacion de inscribir esta escritura en e! Pegistro de Comercio, de las consecuencias de ‘2 |

4| falta de inscripcién y sobre las sohencias que deben presentar para tal efeclo. b) Que adverti a los

<| otorgantes lo establecido en el ariculo doscieitos veirte del codigo Tributario, relativo a que, para |a

| inseripzion del presente instrumento en el Reziztro rezpectivo, se requiers estar solvente o sutorizado,

;| s2gin corresponde por 12 Administracién tributaria. Asi se expresaron los comparecientes 3 quienes

a| expliq . los efectos legales del presente instrumento: v leldo que les fue por mi, integramente en un scio

acto sin intermugeion, ratificaron su contenido y firman+os. DOY FE.- ENMENDADOS : NOEMI-NOEMI-

0| NOEMi-VALEN. ENTRELINEAS: YESSENIA-VALE.

n ,ﬁ_:__. . —
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e REPUBLICA DE EL SALVADOR
. CENTRO NACIONAL DE REGISTROS
REGISTRO DE COMERCIO

EL SALVADOR

REGISTRO DE COMERCIO : DEPARTAMENTO DE DOCUMENTOS MERCANTILES: San Salvador, a las
trece horas y siete minutos del dia veintidés de agosto de dos mil doce.

Inscribase el anterior Testimonio de Escritura Piblica de CONSTITUCION de la Sociedad GRUPO GW,
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE que se abrevia GRUPO GW, S.A. DE CV. DERECHOS:
$11.40, comprobante de pago nimero 0036964997, del dia veintidés de agosto de dos mil doce; presentado en
este Registro a las diez horas y veintidés minutos, del dia veintidés de agosto de dos mil doce, segin asiento
mimero 2012263607.

=

INSCRITO EN EL REGISTRO DE COMERC|O AL NUMERO 84 DEL LIBRO No: 2976 DEL REGISTRO
DE SOCIEDADES. DEL FOLIO 378 AL FOLID 389. FECHA DE INSCRIPCION: San Salvador, veintidés de
agosto de dos mil doce.




ANEXO 2
TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA
APLICADA A LOS CLIENTES DEL CALZADO ARTESANAL, DEL MUNICIPIO DE SAN
SALVADOR.

1. Género de la persona encuestada.

Objetivo: Determinar el género de los encuestados.

Tabla N° 1
Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 23 38.33
Femenino 37 61.67
Total 60 100.00
Grafico N° 1

Maculino Femenino

62%

Interpretacion:

De un total de 60 personas abordadas, se determind que cerca de dos tercios eran del género
femenino y el resto del masculino, por lo tanto, se deduce que existe una mayor afluencia femenina
que compra calzado artesanal en el municipio de San salvador, por lo cual, las empresas podrian
optar por seguir manteniendo tendencias en el producto para dama y ademas lanzar lineas

atractivas para caballeros para mejorar la afluencia de éstos.



2. Edad de la persona encuestada.

Objetivo: Saber cuéles son los rangos de edad de los consumidores encuestados.

mDe18a20mDe21a32 De33a42 mDe43ab52

Tabla N° 2
Rangos de Edad Frecuencia Porcentaje
De 18 a 20 15 25.00
De 21232 22 36.67
De 33242 13 21.67
De 43a 52 7 11.67
De 52 en adelante 3 5.00
Total 60 100.00
Grafico N° 2

De 52 en adelante

Interpretacion:

Se puede determinar que las edades de las personas que compran el producto en el municipio, en
sumayoria se encuentran en el rango de 18 a 42 afios, dicha categoria ocupa méas de ocho décimas
partes de la muestra, el resto de los encuestados son personas cuya edad oscila de 43 afios en
adelante, sin embargo este tiene poca afluencia, lo cual se deduce que la mayoria de compradores

de calzado en el municipio son jévenes, por lo que se debe enfocar en fabricar los estilos que el

segmento mayoritario prefiere.




3. Ocupacion actual de los/as encuestados.

Objetivo: Indagar sobre la ocupacion actual de los clientes de calzado.

Tabla N° 3

Ocupacion Frecuencia Porcentaje
Empleado Publico 5 8.33
Empleado Privado 10 16.67
Estudiante 21 35.00
Trabajo Propio 7 11.67
Estudia y Trabaja 8 13.33
Ama de Casa 9 15.00
Total 60 100.00

Gréafico N° 3

® Empleado Publico ~ m Empleado Privado ~ ® Estudiante
® Trabajo Propio = Estudia y Trabaja Ama de Casa

Interpretacion:

El 35% de encuestados son estudiantes; la investigacion lo complementan personas que trabajan
en el sector privado y publico representando el 25%; ademés las ocupaciones personas que
estudian y trabajan, aquellas que poseen un trabajo propio y las ama de casas, por lo que se vuelve
importante para los fabricantes ofrecer productos de calzado dirigido a jévenes estudiantes en
lineas deportivas y casuales ademas de tratar de influir en lineas de vestir para las personas que

trabajan.



4. Estado civil de las personas encuestadas.

Objetivo: Especificar cual es el estado civil de las personas encuestadas.

Tabla N° 4
Estado Civil Frecuencia Porcentaje
Soltero/a 36 60.00
Casado/a 14 23.33
Acompafiado/a 5 8.33
Divorciado/a 4 6.67
Viudo/a 1 1.67
Total 60 100.00
GraficoN° 4

= Soltero/a  Casado/a  Acompafiado/a = Divorciado/a ™ Viudo/a
2%

Interpretacion:

Se verificd que muchos de los encuestados en el municipio y que compra productos de calzado
artesanal, se encuentran solteros; de 60 personas, se constatd que tres quintos de ellos eran de
dicho estado civil, luego se constatdé que 14 personas estan casados/as, encontrdndose una tan
sola persona viudo/a y completando el estudio 5 individuos acompafiados y 4 divorciados/as,
haciendo entre estos ultimos aproximadamente un ocho por ciento, por lo que se debe enfocar en

fabricar los estilos de acuerdo al perfil de personas.



5. ¢Con qué frecuencia suele Usted comprar zapatos?

Objetivo: Saber la frecuencia con la cual los clientes compran zapatos.

M De 4 a 6 meses

i Mas de un afo
3%

TablaN° 5

Tiempo Frecuencia Porcentaje
Mensual 2 3.33
De 2 a4 meses 12 20.00
De 4 a 6 meses 14 23.34
De 6 meses a un afio 24 40.00
Mas de un afio 8 13.33
Total 60 100

GraficoN° 5

® Mensual M De 2 a4 meses 11De 4 a 6 meses

Interpretacion:

De la totalidad de personas encuestadas, dos quintas partes de éstas expresaron adquirir nuevo
calzado de seis meses a un afio, el 23% lo hace de 4 a 6 meses, mientras que menos de la vigésima
parte manifestd hacerlo de forma mensual. Lo anterior demuestra que la frecuencia con que se
adquiere el producto es semestral y que cada persona puede comprar de dos a tres pares de

zapatos por afio, lo que puede dar la pauta a los pequefios empresarios de subsector a seguir

produciendo dada la demanda existente del articulo.




6. ¢Qué tipo de calzado es el que mas compra?

Objetivo: Determinar cual es el tipo de calzado que mas se compra.

Tabla N° 6

Estilo Frecuencia Porcentaje
Deportivo 21 35.00
Casual 14 23.33
De vestir 14 23.33
Sandalia 10 16.67
Industrial 1 1.67
Total 60 100.00

Grafico N° 6

m Deportivo = Casual De vestir = Sandalia Industrial

2%

Interpretacion:

Mas de la tercera parte expresé preferir el calzado deportivo; por otra parte menos de un cuarto de
la totalidad de encuestados opind que prefieren el tipo de vestir y en misma proporcion el casual.
Las sandalias y el industrial representan menos de un quinto, lo que evidencia que son tres los
estilos que prefieren los consumidores del producto y en los que se deben enfocar los fabricantes

para poder competir frente a los demas y cumplir los requerimientos de los compradores finales.



7. ¢Qué es lo mas importante para usted a la hora de comprar zapatos?

Objetivo: Analizar que factor es mas importante para los compradores de calzado.

Prefieren Moda
Por necesidad

m Prefieren Calidad

H Prefieren Precio

Tabla N° 7
Factores Frecuencia Porcentaje
Prefieren Calidad 36 23.84
Prefieren Precio 35 23.18
Prefieren Estilo 19 12.58
Prefieren Moda 3 1.99
Prefieren Comodidad 38 2517
Prefieren Marca 11 7.28
Por necesidad 9 5.96
Total 151 100.00
GraficoN° 7

= Prefieren Estilo

m Prefieren Comodidad = Prefieren Marca

6%

Interpretacion:

Aparte del precio y la calidad que son factores importantes al momento de adquirir calzado y que
cada uno representa menos de un cuarto de la totalidad, se encuentra el confort que tiene el
producto con un 25% de las preferencias y que segun lo manifestado es el principal factor a
considerar cuando se va comprar el articulo; por otra parte la moda es algo de poca relevancia con
una proporcion del 2%; para lo cual se debera prestar la debera atencién a mantener un producto
de buena calidad a un muy buen precio y confortable ademas; tratar de posicionar la marca en el

mercado y establecer variedad de estilos.




8. ¢Es importante para Usted que un producto de calzado sea de marcas reconocidas?

Objetivo: Reconocer la importancia que otorga el cliente a la marca del producto que compra.

Tabla N° 8
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 19 31.67
No 41 68.33
Total 60 100.00
GraficoN° 8
Si mNo

Interpretacion:

Aunque un producto elaborado artesanalmente posea una marca, no quiere decir que ésta sera
reconocida por sus compradores; pero este no es un factor trascendental cuando se compra
calzado ya que segun las opiniones mas de dos terceras partes de los encuestados dijeron no
interesar la presencia de ésta y el resto manifesté lo contrario, por lo que existen otros factores que
son mas apreciados por los clientes; lo que significa para el pequefio empresario que puede seguir

operando aunque su marca no sea identificada.



9. ¢Ha utilizado Usted alguna vez calzado de la marca GW?

Objetivo: Comprobar si la marca GW es reconocida por los compradores del producto.

Tabla N° 9
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 6 10.00
No 54 90.00
Total 60 100.00
Grafico N° 9
Si m No

Interpretacion:

EI190% de los encuestados opinan que no reconocen la marca GW, o al menos no se han percatado
de haber utilizado estos productos; sin embargo, el resto manifestd conocerla. Lo anterior no debe
ser una alarma; dado que, la marca no es considerada uno de los elementos principales; sin
embargo, seria importante por parte de las organizaciones, disefiar técnicas para dar a conocer

este factor ya que ello podria beneficiar los niveles de preferencias de los consumidores.



10. ¢Qué nivel de calidad cree que tienen los productos de la marca GW?

Objetivo: Investigar la percepcion que tienen los clientes de los productos GW.

11 Excelente

M Muy Buena  ®Buena

Tabla N° 10
Calificativo Frecuencia Porcentaje
Excelente 1 16.67
Muy Buena 3 50.00
Buena 2 33.33
Total 6 100.00
Grafico N° 10

Interpretacion:

Solamente seis personas manifestaron saber sobre la existencia de la marca GW; de éstas es
importante determinar que calificativo le otorgan a sus productos en lo que respecta a la calidad,
por lo que la mitad dijeron que es muy buena y una tercera parte la considera como buena; por lo
que se deduce que las personas que han adquirido estos productos les ha complacido las

caracteristicas de éstos y la empresa debera mantener esos atributos para captar la atencion de

potenciales compradores.




11. ¢De qué manera acostumbra Usted a comprar sus zapatos?

Objetivo: Saber de qué manera suelen compran los consumidores sus zapatos.

Tabla N° 11
Opciones de compra Frecuencia Porcentaje
Puestos de Mercado 12 15.79
Centros Comerciales 45 59.21
Mercados Informales 11 14.47
Fabricantes Directos 8 10.53
Opiniones 76 100.00
Promedio de respuestas 1.27
Total 60
Grafico N° 11
M Puestos de Mercado 11 Centros Comerciales

i Mercados Informales i Fabricantes Directos

59%

Interpretacion:

Mas de la mitad de las unidades de analisis opinaron que adquieren el producto en centros
comerciales, menos de la quinta parte expresé hacerlo en puestos de mercado, mientras que mas
de la décima parte manifesto realizarlo a través de los fabricantes directos, por lo que los servicios
que se brindan en centros comerciales son idéneos para los consumidores y €s necesario que se
tome en cuenta por parte de los productores para crear nuevas formas de comercializar su producto

y no enfocarse en ofrecer sus bienes solo a los puestos de mercado o areas informales.



12. ¢ Considera apropiado el lugar en el cual adquiere sus zapatos?

Objetivo: Averiguar si los clientes se sienten comodos de la forma en la cual compran zapatos.

Tabla N° 12

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 52 86.67
No 8 13.33
Total 60 100.00

Grafico N° 12

M Si _INo
13% ’

Interpretacion:

Las personas encuestadas dieron a conocer el lugar donde adquieren el calzado anteriormente,
pero es importante saber si se sienten satisfechos hacerlo en esa zona o lo hacen porque es su
Unica alternativa. De la muestra de la poblacion cincuenta y dos de éstas dijeron estar satisfechos
con el lugar donde realizar la compra y solamente poco mas de la décima parte opin6 estar
descontento con el lugar; lo que evidencia que prefieren los establecimientos comerciales para

adquirir el producto.



13. ¢Cual de las siguientes opciones estaria dispuesto a utilizar para la compra de calzado?

Objetivo: Percibir cuales estrategias de venta se consideran mas efectivas para comprar calzado.

Tabla N° 13
Alternativas de Compra Frecuencia Porcentaje
Tienda (Almacén) 52 70.28
Venta Por Catalogo 11 14.86
Internet 11 14.86
Opiniones 74 100.00
Promedio de respuestas 1.23
Total 60
Grafico N° 13
M Tienda (Almacén) ~I'Venta Por Catalogo i Internet

Interpretacion:

Siete décimas partes consideran adquirir el producto por medio de tiendas o almacenes, mientras
que la compra por catélogo y a través de internet hacen menos de la tercera parte de los
encuestados entre ambas; por lo que, lo ideal para un fabricante es contar con un local donde
pueda ofrecer sus articulos aplicando un estudio de factibilidad para conocer la capacidad
productiva y financiera que poseen los negocios, 0 emplear la venta por catélogo y por internet e

impulsar a través de estrategias publicitarias el adquirir este producto de estas formas.



14. ;Cual es su presupuesto para la compra de calzado?

Objetivo: Determinar cual es el presupuesto que destinan las personas encuestadas a la compra

de calzado.
Tabla N° 14

Presupuestos Frecuencia Porcentaje
De $5.00 a $10.00 2 3.33

De $10.00 a $15.00 7 11.67
De $15.00 a $25.00 18 30.00
De $25.00 a $45.00 23 38.33
Més de $45.00 10 16.67
Total 60 100.00

Gréafico N° 14

De $5.00 2 $10.00 =De $10.00 2 $15.00 _1De $15.00 a $25.00
i De $25.00 a $45.00 4 Mas de $45.00

0,

Interpretacion:

Uno de los factores de mayor peso cuando se decide acerca de la compra de zapatos es el precio
de éstos; en lo que respecta a ello, menos de dos quintas partes manifestd contar con un
presupuesto que ronda entre $ 25.00 y $ 40.00, menos de la tercera parte dispone de entre $ 15.00
y $ 25.00; mientras que solamente dos personas destinan entre $ 5.00 y $ 10.00, lo que indica que
los ingresos de las personas estan en concordancia con el precio del calzado artesanal y habra

que enfocarse en disefiar los productos de modo que estén al alcance de ellos.



15. ¢ Cree Usted que los productos que ofrecen las pequeias empresas de calzado no tienen
la suficiente calidad para competir con un producto de las grandes empresas?

Objetivo: Evaluar cual es la opinidn que tienen los encuestados acerca de los productos que

ofrecen las pequefias empresas de calzados ante las grandes empresas.

Tabla N° 15
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 34 56.67
No 26 43.33
Total 60 100.00
Grafico N° 15
1 Si -INo

43% \

"

Interpretacion:

En lo referente a la calidad de calzado de los pequefios productores respecto a las grandes
empresas, mas de la mitad de las personas encuestadas consideran que en efecto si tienen la
calidad suficiente para competir, mientras que mas de dos quintas partes expresa que no pueden
hacerlo, por lo que se evidencia que las caracteristicas ofrecidas por los pequefios fabricantes
satisface a las personas que compran éstos productos; lo anterior da la pauta a continuar con el
nivel de calidad y operaciones que tienen las unidades en estudio.



16. ¢Cual de los siguientes factores cree que afecta la calidad de los productos que ofrecen

los pequeiios empresarios de calzado?

Objetivo: Indagar acerca de la percepcion que se tiene sobre el comercio de calzado en el

municipio de San Salvador.

Tabla N° 16
Factor que afecta la calidad Frecuencia Porcentaje
Producto poco duradero 6 23.08
Material de mala calidad 6 23.08
Defectos visibles en el producto 4 15.38
Estilos poco agradables 10 38.46
Total 26 100.00

Grafico N° 16

i Producto poco duradero i Material de mala calidad

11 Defectos visibles en el producto

 15% '

De las veintiséis personas que dijeron que el subsector no tiene la calidad para competir con las

M Estilos poco agradables

Interpretacion:

grandes, mas de un tercio manifest6 que se debe a la falta de variedad en los estilos y que no son
del agrado de ellos, mientras que mas de un quinto dijo se debe a productos poco duraderos y en
misma proporcidn debido a materiales de mala calidad. Por ello es importante que los productores
crear una variedad de estilos en sus productos, ademas de buscar proveedores de insumos de
buena calidad y establecer controles en la elaboracion de los bienes para que sea perdurable desde

el momento de compra.



17. ¢(Considera que el municipio de San Salvador esta saturado actualmente de
comerciantes de calzado artesanal?

Objetivo: Determinar la apreciacion que tienen los clientes sobre cdmo se encuentra actualmente

el mercado de calzado.

Tabla N° 17
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 43 71.67
No 17 28.33
Total 60 100.00
Grafico N° 17
M Si LiNo

Interpretacion:

De las sesenta personas abordadas en el estudio, mas de dos terceras partes expresoé que en el
mercado de calzado artesanal existe aglomeracion, mientras que menos de un tercio de ellos
considera lo contrario, por lo que segun la perspectiva del consumidor, se interactia en un mercado
altamente competitivo para lo cual, se debe enfocar esfuerzos en proporcionar las mejores

caracteristicas y beneficios para seguir operando en el mercado.



ANEXO 3
TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA
APLICADA A LOS DISTRIBUIDORES DE LAS PEQUENAS EMPRESAS DE CALZADO
ARTESANAL DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

1. Género de la persona encuestada.

Objetivo: Saber el género de los propietarios de los negocios distribuidores de calzado.

Tabla N° 1
Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 13 54.20
Femenino 11 45.80
Total 24 100.00
Grafico N° 1

Masculino = Femenino

54%

L

Interpretacion:

A partir de lo anterior, un poco mas de la mitad son hombres dedicados a estas labores; mientras
que el resto, en una proporcion considerable lo ocupan las mujeres. Es importante destacar, la
capacidad que tiene el género femenino para incursionar en el area de calzado artesanal; de ahi
la relevancia de saber cuantas mujeres se ven involucradas en esta actividad como distribuidoras

del producto y para generar negociaciones con los diversos estilos que se ofrecen.



2. Edad de la persona encuestada.

Objetivo: Saber los rangos de edad de los/as propietarios 0 encargados de los negocios

distribuidores de calzado artesanal.

Tabla N° 2
Rango de edad Frecuencia Porcentaje
De 27 a 32 afos 5 20.80
De 33 a 38 afios 5 20.80
De 38 a 44 afios 10 41.70
De 45 afios en adelante 4 16.70
Total 24 100.00
Grafico N° 2
m De 27 a 32 afios m De 33 a 38 afos
De 38 a 44 afos m De 45 afios en adelante

4%

Segun los datos obtenidos, se dice que los distribuidores del producto en mencion, son

Interpretacion:

relativamente jovenes, considerando que mas de cuatro décimos de los encuestados se
encuentran entre 38 y 40 afios de edad; por otra parte, alrededor de la quinta parte entre 33 y 38
afos de edad; lo que de acuerdo a la misma, pueden tener a bien hacer uso de nuevas

herramientas que le permitan generar otras formas de comercializar el calzado.



3. ¢Considera que la calidad del calzado que adquiere satisface sus exigencias?

Objetivo: Saber si los distribuidores de calzado artesanal estan satisfechos con la calidad del

producto que adquieren.

Tabla N° 3
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 24 100.00
Total 24 100.00
Grafico N° 3
mSi

Interpretacion:

La totalidad de propietarios de los negocios distribuidores de calzado artesanal dicen estar
satisfechos con la calidad que sus proveedores les ofrecen; es conocido que muchos fabricantes,
aunque no cuenten con marcas reconocidas, ofrecen productos duraderos, garantizando de esta
manera articulos con excelentes caracteristicas lo que les permite mantener la fidelidad y
satisfaccion de ellos, por lo que es necesario para los fabricantes enfocarse en mantener las

condiciones ofrecidas en sus articulos.



4. ;Qué nivel de calidad considera usted que poseen los productos que compra?

Objetivo: Determinar el nivel de calidad que reciben los distribuidores de calzado artesanal.

Tabla N° 4
Nivel de calidad Frecuencia Porcentaje
Excelente 2 8.33
Muy Bueno 18 75.00
Bueno 4 16.67
Total 24 100.00
Gréafico N° 4

= Excelente = Muy Bueno © Bueno

Interpretacion:

De acuerdo a la informacion obtenida, tres cuartos de los encuestados consideran que les ofrecen
un producto de muy buena calidad. Ademas, menos de la décima parte de las personas abordadas
le otorgan un calificativo de excelente, lo que indica se interactua en un area de mucha competencia
en este aspecto. Cada propietario de las unidades econdmicas en estudio debera enfocarse en
proporcionar las mejores caracteristicas del calzado que ofrecen a sus clientes para mantener las

negociaciones existentes y generar nuevas oportunidades de comercializacion.



5. Dado que no satisface su necesidad, ; Qué calificativo le otorgaria al producto?

Objetivo: Indagar el grado de insatisfaccion que poseen los distribuidores, hacia los productos que
compran.

Dado que, la totalidad de encuestados dijo que estan satisfechos con la calidad del producto que

adquieren, no existe andlisis para este item.

6. ¢Harecibido productos defectuosos por parte de su proveedor?

Objetivo: Establecer si en alguna ocasion se ha recibido producto defectuoso.

Tabla N° 5

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 21 87.50
No 3 12.50
Total 24 100.00

GraficoN° 5

Si mNo
|
87%

Interpretacion:

No es de extrafiarse que en mas de una ocasion se haya presentado inconveniente al momento
de recibir el producto porque presenta algin defecto, por dicho motivo cerca de nueve décimas
partes expresan haber recibido sus pedidos de calzado con averias, y mas de un décimo expresa
lo contrario, para lo cual sera necesario implementar controles de calidad de mejorar en este

aspecto y ofrecer un producto terminado con las mejores caracteristicas.



7. En caso que el producto presente defecto, ;Qué medidas toma relacionadas con esa
problematica?

Objetivo: Indagar acerca de las decisiones que toman los distribuidores cuando los articulos

presentan defectos.

Tabla N° 6
Medidas que toma Frecuencia Porcentaje
Pide que se repare el producto 10 29.41
Pide descuento 6 17.64
Cambia de proveedor 1 2.94
Le reemplaza el producto 17 50.00
Opiniones 34 100.00
Promedio de respuestas 1.41
Total 24
Grafico N° 6
= Pide que se repare el producto = Pide descuento
Cambia de proveedor = Le reemplaza el producto

Ta%

Interpretacion:

Mas de la décima parte de los propietarios de los negocios distribuidores de calzado, manifestaron
no haber recepcionado producto con defecto; por lo que de este total, la mitad expresa que cuando
se presenta dicha problematica exigen reemplazo del producto, en cambio menos de la vigésima
parte de éstos, dicen que optan por cambiar de proveedor; el resto prefiere reparacién del bien o
pide descuento. Por ello es importante tratar de atender las exigencias que establezcan los
distribuidores ya que el reemplazo del producto genera un mayor costo por parte de las

organizaciones y dicho monto en ocasiones no se recupera.



8. ¢Le proporcionan sus proveedores diversos estilos de calzado?

Objetivo: Identificar si los distribuidores de calzado artesanal estan satisfechos con la variedad de

estilos que ofrecen sus proveedores.

Tabla N° 7
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 20 83.33
No 4 16.67
Total 24 100.00
GraficoN° 7
Si~ No
17%
|
|
83%

Interpretacion:

La variedad que puedan ofrecer los negocios distribuidores de calzado artesanal los hace mas
competitivos, por eso mas de ocho décimos de los negociantes expresan sentirse satisfechos en
relacion a la diversidad de estilos que ofrecen sus proveedores, esto genera una gama mas amplia
para que los consumidores puedan elegir, en cambio mas de tres vigésimas partes consideran que
no les proporcionan los estilos que ellos desean, por lo que aparte de ofrecer variedad, se deben

proporcionar otros beneficios o caracteristicas adicionales.



9. ¢Qué medidas tomaria cuando no le proporcionan diversos estilos?

Objetivo: Identificar las medidas que tomarian los distribuidores en caso que no se les brinde

variedad en los estilos del articulo.

Tabla N° 8
Medidas a tomar Frecuencia Porcentaje
Cambia de proveedor 1 25.00
Sugerirle variedad de estilos 2 50.00
Trabajar con mas de un proveedor 1 25.00
Total 4 100.00
Grafico N° 8
m Cambia de proveedor Sugerirle variedad de estilos

Trabajar con mas de un proveedor

25%

De un total de 4 distribuidores que manifestaron que sus proveedores no les ofrecen variedad de

Interpretacion:

estilos en sus productos, la mitad de ellos recomienda generar dicha diversificacion en sus lineas
de articulos, mientras que las otras dos cuartas partes cambian o buscan otros tipos de
abastecedor, por lo tanto la variedad en estilos de productos es importante para mantener la
fidelidad de los distribuidores y generar mayor competitividad en el segmento de mercado al cual

se dirigen.



10. De las siguientes lineas de calzado, ;Cualles le generan una mayor demanda?

Objetivo: Identificar las lineas de calzado que tienen una mayor demanda por los distribuidores del

producto.
Tabla N° 9
Tipo de Calzado Frecuencia Porcentaje

Deportivo 22 31.88
Casual 19 27.54
De vestir 14 20.29
Escolar 13 18.84
Industrial 1 1.45
Opiniones 69 100.00
Promedio de respuesta 2.88
Total 24

GraficoN° 9

m Deportivo  Casual mDe vestir ~ Escolar ® Industrial
1%

\\‘
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Casi la tercera parte de los encuestados opinan que la linea que mayor demanda tiene es el

Interpretacion:

deportivo, el 28% opina que es el casual, una quinta esta conformado por el calzado de vestir, el
escolar lo demanda el 19% y solamente un punto porcentual considera que es el industrial, por lo
que sera pertinente evaluar el impacto que esto tiene en lo que el cliente busca y en lo que se les

puede ofrecer.



11. ;Considera convenientes los precios a los que adquiere los productos antes
mencionados?

Objetivo: Determinar si los distribuidores de calzado consideran adecuados los precios al que

adquieren el calzado.

Tabla N° 10
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 14 58.33
No 10 41.67
Total 24 100.00
Grafico N° 10
Si = No

58%

_

Interpretacion:

De la totalidad de negocios distribuidores de calzado artesanal abordados, cerca de cuatro quintas
partes de los propietarios, manifestaron que el precio al que adquieren el producto es conveniente
y méas de un quinto dijeron no sentirse complacidos en este aspecto. Sera preciso enfocarse en los
negocios que no estan satisfechos y brindarles alternativas para solucionar esa inconformidad.



12. ¢Por qué no los considera convenientes?

Objetivo: Saber las causas por las que los distribuidores no consideran convenientes los precios

a los que adquieren el producto.

Tabla N° 11
Opinion Frecuencia Porcentaje
Baja calidad 1 10.00
Altos precios 5 50.00
Tipo de clientes a los cuales se dirige 0 0.00
Tlgmpo en que se tarda en recuperar 4 40.00
la inversion
Total 10 100.00
Grafico N° 11
Baja calidad

= Altos precios
m Tipo de clientes a los cuales se dirige
m Tiempo en que se tarda en recuperar la inversion

10%
|

Interpretacion:

La mitad de los distribuidores consideran no estar de acuerdo con el precio que se ofrecen el
producto, debido a que este es excesivo, ademas la décima parte de ellos expresan que su
inconformidad radica en la baja calidad del producto que adquieren y un 40% manifest6 que la
recuperacion de la inversion no es conveniente para ellos. Es necesario prestar atencién a estos

indicadores ya que pueden ser la base que los distribuidores busquen nuevos proveedores.



13. Para las siguientes lineas de calzado, ;Cual es el precio promedio al que los adquiere?

Objetivo: Saber los precios promedio al que los distribuidores de calzado artesanal adquieren las

diferentes lineas de producto.

Tabla N° 12
Tipo de calzado/Precios Frecuencia Porcentaje
Deportivo $4.00 a $6.99 0 0.00
Deportivo $7.00 a $9.99 8 11.67
Deportivo $10.00 a mas 14 20.33
Casual $4.00 a $6.99 3 4.33
Casual $7.00 a $9.99 6 8.67
Casual $10.00 a mas 10 14.50
De vestir $4.00 a $6.99 1 1.40
De vestir $7.00 a $9.99 3 4.33
De vestir $10.00 a mas 10 14.50
Escolar $4.00 a $6.99 4 5.80
Escolar $7.00 a $9.99 7 10.10
Escolar $10.00 a méas 2 2.99
Industrial $20.00 a $24.99 1 1.40
Industrial $25.00 a $29.99 0 0.00
Industrial $30.00 a mas 0 0.00
Opiniones 69 100.00
Promedio de Respuesta 2.88
Total 24

Interpretacion:

El tipo de calzado que se ofrece con mayor frecuencia es el deportivo, con base al rango de precio
de $10.00 en adelante, seguido de estilos casuales que sigue la misma tendencia de montos, el
zapato de vestir obtiene similar preferencia y de la misma forma los productos que mas se
consumen son de $10.00 en adelante, por lo que debera enfocarse también, en el presupuesto que

destinan los comparadores para adquirir el bien.



14. Sus proveedores de calzado, ¢Le otorgan descuentos o rebajas por adquirir sus
productos?

Objetivo: Indagar respecto a los descuentos o rebajas que los distribuidores de calzado artesanal

gozan por comprar a sus proveedores.

Tabla N° 13
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 14 58.33
No 10 41.67
Total 24 100.00
Gréfico N° 13
Si mNo

58%
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Cerca de tres quintas partes de los propietarios encuestados manifestaron que sus abastecedores

Interpretacion:

les otorgan este tipo de beneficio y el resto opina que no recibe este tipo de incentivo, para lo cual
es necesario otorgar la debida importancia considerando que es un elemento que genera fidelidad
y satisfaccion en el cliente. Los descuentos o rebajas que puedan obtener los negocios

distribuidores es un elemento para mantener las relaciones con sus proveedores.



15. ¢ Qué tipo de beneficio de gustaria recibir de su proveedor?

Objetivo: Identificar los beneficios que gustarian recibir los distribuidores que no se les brinda

rebajas o descuentos.

Tabla N° 14
Beneficio a recibir Frecuencia Porcentaje
Producto adicional S 50.00
Articulos promocionales 4 40.00
Traslado del producto sin costo 1 10.00
Total 10 100.00
Grafico N° 14
® Producto adicional ® Articulos promocionales

m Traslado del producto sin costo

Interpretacion:

De la totalidad de negocios que no reciben descuentos o rebajas por parte de sus proveedores, a
la mitad de ellos les gustaria recibir producto adicional, mientras que un décimo de ellos prefieren
les trasladen el producto sin costo alguno hasta sus instalaciones, el resto opta por articulos
promocionales. Cabe mencionar que los beneficios adicionales al acuerdo entre fabricante y
proveedor es muy bien visto por los negocios distribuidores de calzado artesanal, ya que se busca

mantener la satisfaccion del cliente.



16. ;Estaria dispuesto a considerar nuevos proveedores de calzado que le permitan
expandir el negocio?

Objetivo: Conocer el grado de fidelidad que poseen los distribuidores de calzado artesanal con

Sus proveedores.

Tabla N° 15
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 24 100.0
Total 24 100.0

Grafico N° 15
Si

100%

La totalidad de propietarios de los negocios distribuidores de calzado artesanal, dan el visto bueno

Interpretacion:

de considerar nuevos proveedores de producto, que le puedan ofrecer diferentes alternativas y
brindar la oportunidad de crecer como empresa, factor que debe ser tomado en cuenta por el

fabricante que de igual manera puede ser la apertura a su crecimiento como entidad.



17. ¢Su proveedor posee un registro de marca de sus productos?

Objetivo: Saber si el distribuidor realiza un registro de marca de los productos de sus proveedores.

Tabla N° 16
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 10 41.67
No 14 58.33
Total 24 100.00
Grafico N° 16
Si mNo

Interpretacion:

De la totalidad de distribuidores del articulo, casi tres quintos comunicaron que no lograron
identificar por parte de sus proveedores un registro de la marca; mientras que la proporcién de
encuestados, diferente a la antes descrita, indicaron no reconocer el respectivo registro; esto para
efectos que un comprador pueda recordar la marca del calzado que adquiere y distinguir los

productos entre uno que le satisface y otro que no.



18. ¢Cree que es importante que posea una marca distintiva?

Objetivo: Establecer si el distribuidor de calzado artesanal considera importante la presencia de

una marca distintiva en el producto que le ofrecen.

Tabla N° 17
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 4 28.57
No 10 71.43
Total 14 100.0
Grafico N° 17
Si mNo

Interpretacion:

En lo que respecta a la presencia de una marca distintiva en el producto, mas de siete décimas
partes de los encuestados consideran que si es importante, mientras que el resto opina que no lo
es. La importancia radica en distinguir si el producto ofrecido por un proveedor satisface o no sus
exigencias y de esta manera reconocer cual producto es bueno y cual no lo es, o que puede dar la

pauta a cancelar las negociaciones que se tienen y buscar nuevas opciones.



19. ¢Le proporcionan las comodidades para trasladar los productos que adquiere hasta su
negocio?

Objetivo: Determinar si los distribuidores estan satisfechos con la manera en que el producto que

adquieren es trasladado hasta su negocio.

Tabla N° 18
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 19 79.20
No 5 20.80
Total 24 100.00
Grafico N° 18
Si No
21%

\

79%
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Casi ocho décimas partes de los encuestados dijeron que cuentan con las facilidades para

Interpretacion:

transportar el producto hasta su destino y el resto dijo no estar satisfecho en ese aspecto. Entre
mas beneficios reciba un distribuidor puede ser mas fiel con su proveedor. El traslado del producto
de la fabrica hacia las instalaciones es una preocupacion para este ultimo, por lo que brindarle esta

facilidad puede ser un factor a favor del fabricante.



20. ;Cuales son las formas de pago que le ofrecen sus proveedores?

Objetivo: Identificar las formas de pago acordadas entre distribuidor y proveedor de calzado

artesanal.
Tabla N° 19
Formas de pago Frecuencia Porcentaje
Crédito 20 83.33
Contado 4 16.67
Total 24 100.00
Grafico N° 19

Crédito  Contado
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Un elemento importante para un negocio de calzado son las formas de pago que sus

Interpretacion:

abastecedores le otorgan. Del total de encuestados mas de ocho décimas partes expresaron les
otorgan créditos por adquirir sus productos y el resto lo hace en efectivo. Es preciso notar que los
negocios distribuidores dependen de sus ventas para cancelar sus obligaciones, por lo que buscan

acordar compras a crédito.



21. ;Cuales son los plazos de pago que le ofrece su proveedor?

Objetivo: Identificar los plazos de pago concedidos a los distribuidores de calzado artesanal por

parte de sus proveedores.

Tabla N° 20
Formas de pago Frecuencia Porcentaje
Crédito a 15 dias 11 55.00
Creédito a 30 dias 9 45.00
Recuento 20 100.00
Grafico N° 20

m Crédito a 15 dias  m Crédito a 30 dias

Interpretacion:

Del total que manifestd que su forma de pago es al crédito, méas de la mitad dijo que se lo otorgan
para un plazo de quince dias, en cambio el resto expreso que se lo conceden para treinta dias
plazo. Es importante considerar que la cancelacion de las deudas depende del nivel de ingresos
que los negocios distribuidores perciban, por eso entre mas tiempo sea el plazo para pagar al
proveedor genera beneficio al intermediario; pero es necesario considerar si un empresario estaria

en la disposicion de conceder esta facilidad de pago.



22. ;Se encuentra satisfecho con los plazos en que se cumplen los pedidos de producto?

Objetivo: Conocer si los distribuidores de calzado artesanal estan satisfechos con los periodos de

entrega que acuerdan en los pedidos del producto.

Tabla N° 21
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 18 75.00
No 6 25.00
Total 24 100.00
Gréafico N° 21
Si mNo
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Se determina que tres cuartos del total de propietarios encuestados expresaron satisfaccién en lo

Interpretacion:

referente a los plazos de entrega de pedidos de parte de los proveedores y el resto manifesto estar
inconformes en ese aspecto, por lo que es aceptable el nivel de satisfaccidn en cuanto a los tiempos
de entrega de pedidos, sin embargo es un aspecto que el fabricante no debe descuidar, dado que
la puntualidad es un factor de relevancia para los negocios distribuidores de calzado artesanal

porque permite ofrecer el bien al consumidor de manera oportuna.



23. ;Qué medidas tomaria Usted al momento de incumplimiento en la entrega de pedidos?

Objetivo: Identificar las alternativas que toman los distribuidores cuando les incumplen con los

periodos de entrega de pedidos.

Tabla N° 22
Medidas que toma Frecuencia Porcentaje
No recibe el pedido 0 0.00
Solicita un descuento 4 66.67
Cambia de proveedor 1 16.67
Pide un producto adicional 1 16.66
Total 6 100.00
Grafico N° 22
= No recibe el pedido m Solicita un descuento
Cambia de proveedor ® Pide un producto adicional

Interpretacion:

Del total de propietarios inconformes con los plazos de entrega de pedidos de parte de los
proveedores, mas de dos tercios considera es pertinente solicitar un descuento cuando se presenta
dicha situacion y el resto opinan que es preferible solicitar producto adicional o cambiar de
abastecedor de producto, por lo que es conveniente para los productores cumplir en la medida de
lo posible los plazos pactados para evitar inconformidades con el cliente y ser solventes en este

sentido.



24, ; Cual de las siguientes formas considera es mas efectiva para comprar el calzado?

Objetivo: Establecer la forma en que los distribuidores de calzado artesanal estiman que es mas

efectiva para comprar el producto.

Tabla N° 23

Formas de comprar Frecuencia Porcentaje
Catélogo 15 36.59
Sitios Web 12 29.27
Visitas a productores 14 3414
Opiniones 41 100.0
Promedio de respuestas 1.71

Total 60

Grafico N° 23

Catélogo Sitios Web  m Visitas a productores
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Se afirma que mas de la tercera parte de entrevistados, prefiere efectuar sus requerimientos de

Interpretacion:

producto por medio de catélogo proporcionado por el proveedor; casi en igual proporcion se
encuentran los que optan por realizar presencia a las instalaciones de sus proveedores y el resto
lo hace a través de sitios web, para lo cual el fabricante debera evaluar y tomar en consideracion
estos elementos ya que los propietarios de los negocios distribuidores de calzado buscan facilidad

al momento de adquirir o realizar los pedidos de producto.



25. ;Considera que los productores de calzado artesanal tienen la capacidad para satisfacer
la demanda y exigencias de sus clientes?

Objetivo: Conocer la opinidn de los distribuidores respecto a la capacidad de abastecimiento que

poseen sus proveedores.

Tabla N° 24
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 19 79.20
No 5 20.80
Total 24 100.00
Grafico N° 24
= Si mNo

Interpretacion:

Aproximadamente ocho décimas partes de propietarios manifestaron que si se tiene la capacidad
para cumplir los requerimientos del mercado y el restante dice que no se produce lo necesario para
suplir la demanda. El mercado de calzado es muy competitivo, aparte de considerar a las grandes
empresas productoras de este articulo. Es relevante saber las opiniones respecto a la capacidad
que tienen los fabricantes de calzado artesanal para satisfacer la demanda, dado que de ahi se

deriva la actividad a que los intermediarios se dedican.



26. ;Qué recomendaria Usted para mejorar la eficiencia por parte de los productores de
calzado artesanal?

Objetivo: Indagar respecto a la opinién de los distribuidores respecto a las acciones para mejorar

la eficiencia de los productores del articulo en mencion.

Tabla N° 25

Recomendaciones Frecuencia Porcentaje
Mantener altos niveles de inventario 3 60.00
Comprar maquinaria para incrementar

: , 2 40.00
la capacidad productiva
Total 5 100.00

Grafico N° 25
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Interpretacion:

Del total de propietarios que consideran que los productores no tienen la capacidad para satisfacer
la demanda del mercado, tres quintos de éstos recomienda trabajar para mantener altos niveles de
inventario para de esta manera abastecer oportunamente y el resto exhorta a invertir en maquinaria
nueva para hacer mas eficiente la produccion. Cada fabricante deberé valorar si estas sugerencias

son realizables con los recursos con que cuentan y analizar los beneficios que les generaria.



ANEXO 4
TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA ENTREVISTA
REALIZADA A LOS PROPIETARIOS DE LAS PEQUENAS EMPRESAS DE CALZADO
ARTESANAL DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

1. Aproximadamente, ;Cuanto tiempo lleva Usted, incursionando en el mercado de
calzado?

Objetivo: Determinar el tiempo de incursidn en el mercado de calzado artesanal.

Tabla N° 1
Rangos de edad Frecuencia Porcentaje
De 1 a 5 afios 6 26.09
De 5 a 10 afios 5 21.74
De 10 a 15 afios 8 34.78
De 15 a 20 afos 2 8.70
Mas de 20 afios 2 8.70
Total 23 100.00
Grafico N° 1
m De 1 a5 afios De 5 a 10 afios De 10 a 15 afios
m De 15 a 20 afios Mas de 20 afios
8%
35%

Interpretacion:

Mas de un tercio de los propietarios, manifestaron tener un recorrido empresarial de entre 10 a 15
afos en el area; mas de un cuarto de abordados, expresaron ser productores recientes, teniendo
entre 1y 5 afios; con menos de un décimo los que tienen una existencia de mas de 20 afios, lo

que genera credibilidad al subsector, dado que la trayectoria que poseen es considerable.



2. ;Qué le motivé a dedicarse a dicha actividad?

Objetivo: Saber los motivos que incentivaron a dedicarse a la elaboracién del producto.

Tabla N° 2
Categorias Frecuencia Porcentaje
Conocm[ento de los procesos de 15 38 50
produccion del negocio
Necesidad de un empleo 10 25.60
Por ser una persona emprendedora 4 10.30
Mantener el negocio familiar. 10 25.60
Opiniones 39 100.00
Promedio de respuestas 1.69
Total 23

Grafico N° 2
m Conocimiento de los procesos de produccién del negocio
Necesidad de un empleo
® Por ser una persona emprendedora
® Mantener el negocio familiar.

Interpretacion:

Cada objeto de andlisis dio a conocer mas de un factor que lo motivé a incursionar en el area de
calzado artesanal; por lo que, menos de cuatro decimos de los entrevistados expresaron que
debido al conocimiento de los procesos de fabricacion decidieron dedicarse a esta actividad, por
otra parte, la necesidad de un empleo y mantener el negocio familiar fueron los factores siguientes
con mas de un cuarto de las opiniones recopiladas; lo anterior evidencia que es un mercado con
conocimiento en los procesos que se realizan, desde la produccion hasta la comercializacion del

articulo.



3. ¢Tiene definida su empresa la Identidad Corporativa (Misién, Visién, Objetivos y
Valores)?

Objetivo: Establecer la existencia de la identidad corporativa en las unidades sujetas de estudio.

Tabla N° 3
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 12 52.00
No 11 48.00
Total 23 100.00
Gréfico N° 3
= Si mNo

Interpretacion:

Segun las opiniones, mas de la mitad de entrevistados dice contar con identidad corporativa, al
menos con algunos de los elementos que esta involucra, el resto dice no tener definido ninguno de
sus elementos, es importante para toda organizacion saber lo que hace y hacia dénde se dirige,
asi como factores que la hacen diferente a las demas, por eso la importancia de tenerla definida,
lo que significa que las unidades econémicas en estudio no tienen establecido el rumbo que se

pretende.



4. ;Posee la empresa Normativa interna de trabajo?

Objetivo: Establecer la existencia de normativa interna de trabajo en las empresas del subsector.

Tabla N° 4
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 10 43.48
No 13 56.52
Total 23 100.0
GraficoN° 4
mSi mNo

Interpretacion:

Para el caso se tiene que casi seis décimos de los entrevistados expresaron no poseer dicha
normativa, lo que puede afectar negativamente al no tener las reglas del juego claras y esto genera
ambigliedad en las actividades que realizan los miembros de la entidad, el resto manifestaron si
poseer esta herramienta, lo anterior evidencia una carencia administrativa; este es un aspecto
importante para conocer lo que se debe y no hacer en la entidad; debe existir claridad en las

funciones que a cada quien competen.



5. ¢Qué tipo de documentos se consideran en dicha normativa?

Objetivo: Identificar los documentos que abarca la normativa existente en las empresas.

Tabla N° 5

Categorias Frecuencia Porcentaje
Reglamento interno de trabajo 9) 35.71
Manual de descripcion de puestos 4 28.58
Manual de procedimientos 5 35.71
Total 14 100.00

GraficoN° 5
m Reglamento interno de trabajo Manual de descripcion de puestos

Manual de procedimientos

36%

Interpretacion:

Dentro de los propietarios que manifestaron poseer normativa interna de trabajo, que fueron un
poco mas de cuarenta por ciento, mas de un tercio expresaron contar con reglamento interno de
trabajo, de igual manera en la misma proporcion los que cuentan con manual de procedimientos y
el resto con una herramienta para describir los puestos de trabajo; lo que es importante para tener
claridad de las actividades que conciernen a cada colaborador, asi como los comportamientos
permitidos en las instalaciones de la entidad.



6. ¢Como hace Usted para mantener a su personal motivado?

Objetivo: Saber las practicas para mantener al personal motivado.

Tabla N° 6
Categorias Frecuencia Porcentaje
Regalias de producto al personal 12 26.09
Ambiente de trabajo agradable y
estabilidad laboral 13 28.26
Incentivos econdmicos 7 15.22
Proporciona productos de la 6 13.04
canasta basica a sus empleados '
Proporcionar charlas motivacionales 8 17.39
Opiniones 46 100.00
Promedio de respuestas 2
Total 23

GraficoN° 6
m Regalias de producto al personal
= Ambiente de trabajo agradable y estabilidad laboral
Incentivos econémicos
Proporciona productos de la canasta basica a sus empleados
= Proporcionar charlas motivacionales

Interpretacion:

Segun las opiniones menos de un tercio de entrevistados opinaron que para mantener a su
personal motivado generan un ambiente de trabajo agradable y estabilidad laboral, una proporcion
similar los que dicen efectuar regalias de producto a los colaboradores, el resto de las opiniones
se resumen en proporcionar articulos de la canasta béasica y brindar charlas motivacionales para
ellos. La productividad de los empleados depende mucho de la motivaciéon y compromiso que

tengan, por lo que es necesario brindar las mejores condiciones para ellos.



7. ¢Mantiene en constante capacitacion al personal de la empresa?

Objetivo: Determinar si los empleados de dichas unidades reciben capacitacion constantemente.

Tabla N° 7
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 8 34.78
No 15 65.22
Total 23 100.00
GraficoN° 7
Si mNo

Interpretacion:

A partir de lo anterior, menos de dos tercios de los entrevistados dijeron no proporcionar
capacitacion a sus colaboradores y mas de un tercio opinaron que si capacitan a su personal. Es
comprensible que una pequefia empresa no brinde esta formacién constante a sus empleados
dado los recursos que posee, pero se puede buscar alternativas para generar un mayor

conocimiento de las actividades que se realizan en la empresa.



8. ¢Con qué frecuencia los capacita?

Objetivo: Establecer la frecuencia de capacitacion a los empleados.

Tabla N° 8
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Mensual 1 12.50
Trimestral 2 25.00
Semestral 1 12.50
Anual 2 25.00
Cuando es necesario 2 25.00
Total 8 100.00
GraficoN° 8

Mensual ™ Trimestral © Semestral ®m Anual = Cuando es necesario

13%

Interpretacion:

De los propietarios que manifestaron si brindar capacitacion a sus empleados, opinaron de forma
ambigua que lo hacen cuando es necesario, por ejemplo cuando se compra una maquina nueva
habra que ensefiar al operario a como utilizarla, lo que es muy eventual; por otra parte un cuarto
de ellos dijeron hacerlo cada tres meses y en misma proporcion realizarlo cada afio; el resto
mencionaron llevarlo a cabo de forma mensual y semestral; dada las limitaciones de la empresa
debe buscarse las alternativas para desarrollar el personal que se tiene y la frecuencia de ella

dependera de las necesidades que ahi se tengan.



9. ¢Considera que tiene el personal suficiente para cubrir las operaciones de la empresa?

Objetivo: Determinar si las empresas cuentan con el personal suficiente para sus operaciones.

Tabla N° 9
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 15 65.22
No 8 34.78
Total 23 100.00
GraficoN° 9
Si mNo

65%

Interpretacion:

Para el caso, los entrevistados en casi dos tercios de ellos expresaron contar con suficiente mano
de obra para cubrir sus operaciones y mas de un tercio mencionaron no poseerlo en forma ideal.
Es importante para toda organizacion contar con el personal suficiente para realizar de la mejor
manera sus actividades cotidianas; lo que en temporadas de mayor demanda podria generar

problemas por la falta de empleados que afectaria a la empresa en el cumplimiento de sus pedidos.



10. ¢ Estima conveniente contratar personal para las temporadas altas?

Objetivo: Saber la posible apertura de los propietarios a contratar personal de forma eventual.

Tabla N° 10
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 19 82.61
No 4 17.39
Total 23 100.00
Grafico N° 10
mSi =No

Interpretacion:

Un poco mas de la tercera parte de los entrevistados manifestaron no tener suficiente personal en
su empresa, y previendo la necesidad de estos en temporadas de mayor demanda de produccién,
casi la totalidad de ellos acordaron que si verian a bien la contratacion eventual de trabajadores
para cumplir los requerimientos de producto, lo que es una practica comun en estas empresas, una
minima proporcion, aunque dijeron no tener personal suficiente tampoco estarian dispuestos a
incrementar su personal en ese periodo, aunque asi se requiera, lo que les pondria en desventaja

respecto a las demas empresas.



11. ¢En qué meses del aiio presenta mayor demanda de productos?

Objetivo: Identificar en qué meses se produce mayor demanda de calzado.

11%

Tabla N° 11

Meses Frecuencia Porcentaje
Noviembre 16 22.86
Diciembre 20 28.57
Enero 19 2714
Marzo (Semana Santa) 7 10.00
Agosto 8 11.43
Opiniones 70 100.00
Promedio de respuesta 3.04
Total 23

Grafico N° 11

® Noviembre ® Diciembre = Enero ® Marzo (Semana Santa)  Agosto

Interpretacion:

Es necesario conocer los meses en que se presenta mayor demanda de calzado. Dichos meses
son noviembre, diciembre y enero, cada uno ronda un cuarto de las opiniones recopiladas, el resto
manifestaron, aparte de los anteriores, incluir agosto y el periodo de semana santa; lo anterior sirve

para saber en qué momento elevar la produccion o para cuando contratar nuevo personal de

manera eventual.




12. ¢ Cuales son las lineas de producto que ofrece su empresa?

Objetivo: Identificar las lineas de calzado que ofrecen los productores al publico.

Tabla N° 12

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Deportivo 10 13.69
Casual 19 26.03
Sandalia 17 23.29
De Vestir 6 8.22
Escolar 17 23.29
Industrial 4 5.48
Opiniones 73 100.00
Promedio de respuestas 3.17
Total 23

Grafico N° 12

m Deportivo ® Casual ® Sandalia ® De Vestir = Escolar = Industrial

Interpretacion:

En promedio cada entrevistado mencion6 al menos tres tipos de calzado ofrecido por su empresa,
entre los cuales destacan el casual con méas de un cuarto de opiniones, en porcentaje similar las
sandalias y el zapato escolar; el deportivo con un catorce por ciento y en proporciones inferiores el
industrial y de vestir. Es importante saber cuales son las lineas de calzado que ofrecen los
productores a sus clientes como una ventaja ante los demas; lo que evidencia una fuerte

competencia en el area de estudio.



13. De las lineas de productos, ;Cual es la que mas comercializa?

Objetivo: Establecer la linea de calzado que mas venden los fabricantes.

Tabla N° 13

Estilos Frecuencia Porcentaje
Deportivo 6 15.00
Casual 14 35.00
Sandalia 11 27.50
De Vestir 3 7.50
Escolar 6 15.00
Opiniones 40 100.00
Promedio de respuestas 1.74
Total 23

Grafico N° 13

= Deportivo  m Casual Sandalia ™ De Vestir = Escolar

Interpretacion:

Como se menciond con anterioridad, son al menos tres tipos de calzado los que ofrece cada
empresario, pero es importante definir cual de ellos es el que mas comercializa; en este sentido el
tipo casual ocupa mas de un tercio de las opiniones, con mas de un cuarto las sandalias y el escolar
y deportivo con un quince por ciento cada uno; por lo que es necesario para la empresa enfocarse

en el deportivo, casual y sandalias sabiendo que son de los méas preferidos por los compradores.



14. ;Considera Usted que posee maquinaria obsoleta?

Objetivo: Saber la opinidn de los propietarios respecto a la antigliiedad de su maquinaria.

Tabla N° 14
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 7 30.43
No 16 69.57
Total 23 100.00
Grafico N° 14
Si mNo

Interpretacion:

Se tiene que mas de dos tercios de los entrevistados manifestaron que poseen maquinaria, no
nueva, pero que funciona perfectamente, el resto, es decir menos de la tercera parte expresaron si
poseer maquinaria obsoleta, lo que podria verse reflejado en los niveles de produccién ya que
éstos dependen del tipo de maquinaria que se tenga a disposicion y de su nivel 6ptimo, ahi la

importancia de saber el tipo que poseen actualmente las unidades de analisis.



15. ¢ Estaria dispuesto a adquirir nueva maquinaria?

Objetivo: Evaluar la disposicién a conseguir nueva maquinaria para la produccion.

52%

-

Tabla N° 15
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 11 47.82
No 12 52.18
Total 23 100.00
Grafico N° 15
mSi  No

Interpretacion:

Se menciond que menos de un tercio de los entrevistados dijeron que poseian maquinas obsoletas,
por lo que es necesario establecer la disposicion de adquirir nueva para suplir esa carencia; algo
contradictorio en las opiniones es que no se tiene la disposicidn para comprar nueva ya que mas
de la mitad expresaron no tener esa apertura de adquirirla, lo que puede estar influenciado por

factores como la limitacidn de recursos economicos y fuentes de financiamiento, el resto considerd

pertinente comprar equipo nuevo para optimizar sus niveles de produccion.




16. ¢Considera que la materia prima que le proveen es de buena calidad?

Objetivo: Indagar acerca de la calidad de materia prima que ofrecen los proveedores.

Tabla N° 16
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 20 86.96
No 3 13.04
Total 23 100.00
Grafico N° 16
mSi =No

Interpretacion:

Casi el 90% de entrevistados opinaron que si les proveen insumos de buena calidad, lo que
significa que el producto ofrecido es del mismo nivel y una minima proporcion dijeron no estar
satisfechos con la calidad de materiales que le proveen. Es importante determinar si esta
caracteristica de la materia prima satisface al productor y mas aun sabiendo que debe ofrecer los

mejores productos a sus clientes para mantener su fidelidad y cumplir sus requerimientos.



17. Mencione los motivos por los cuales considera que la Materia prima que le ofrece su
proveedor no satisface sus expectativas:

Objetivo: Identificar los factores que inciden para tener una mala opinién de la calidad de la materia

prima que ofrecen los proveedores.

Tabla N° 17
Categorias Frecuencia Porcentaje
Poco duradera 1 33.33
Esta demasiado obsoleta 1 33.33

No tiene la calidad segun al precio 1 3333
que la ofrecen '
Total 3 100.00

Grafico N° 17
® Poco duradera
I Esta demasiado obsoleta
= No tiene la calidad segun al precio que la ofrecen

Interpretacion:

Un poco mas de la décima parte de entrevistados expresaron no estar conformes con la calidad de
materia prima que les proveen sus abastecedores, por lo que expresaron los motivos que los lleva
a tener esta apreciacion, de las cuales mas de un tercio mencionaron que se debe a que es poco
duradera, en la misma proporcion porque esta demasiado obsoleta y de igual manera porque la
calidad no concuerda con el precio al que se adquiere, por lo que se debera tener como alternativa

la busqueda de nuevos proveedores que le satisfagan sus requerimientos en la calidad de insumos.



18. ¢Considera que el precio de la materia prima que le abastecen sus proveedores esta
conforme a la calidad de la misma?

Objetivo: Determinar la relacion entre calidad y precio de los insumos utilizados.

Tabla N° 18
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 16 69.57
No 7 30.43
Total 23 100.00
Grafico N° 18
= Si mNo

Interpretacion:

Més de dos tercios de los entrevistados dijeron que efectivamente la calidad esté en relacién al
precio de adquisicion, y menos de la tercera parte manifesto lo contrario, lo que genera un nivel de
satisfaccion en los productores en este aspecto y que es algo positivo para él, dado que se tiene
la seguridad de ofrecer productos de buenas caracteristicas a los clientes y se estd en la

disposicion de competir de la mejor manera ante los demas.



19. ¢Por qué considera que el precio no esta conforme a la calidad de la materia prima que
le proveen?

Objetivo: Indagar respecto a los factores que influyen para no estar conforme con el precio de la

materia prima.

Tabla N° 19

Motivos Frecuencia Porcentaje
Solo compra al detalle 2 28.57
El precio es muy excesivo 2 28.57
El precio esta adecuado a personas
que ya poseen un negocio 1 14.29
establecido
No otorgan plazos para pagar 2 28.57
Total 7 100.0

Grafico N° 19

Solo compra al detalle
m El precio es muy excesivo
= El precio esta adecuado a personas que ya poseen un negocio establecido
= No otorgan plazos para pagar

28%

Interpretacion:

Menos de un tercio de los entrevistados opinaron que el precio al que adquieren la materia prima
no esta en relacion con la calidad de la misma, lo anterior se debe principalmente a que los plazos
que otorgan para pagar no son los mas convenientes para ellos o porque sencillamente consideran
el costo como excesivo, ambas opiniones representan menos de una tercera parte cada uno, casi
en misma proporcion lo considera asi, porque compra al detalle y no obtiene los beneficios de
comprar en cantidades mayores, para lo que debera buscarse alternativas para obtener la materia

prima que se desea.



20. ;Cuenta con diferentes proveedores para cada insumo que utiliza en la fabricacion de
calzado?

Objetivo: Establecer si las empresas en estudio cuentan con uno o mas proveedores de materia

prima.
Tabla N° 20
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 16 69.57
No 7 30.43
Total 23 100.00
Grafico N° 20
=Si  No

Interpretacion:

Respecto a la variedad de proveedores, se tiene que mas de dos tercios de los entrevistados
dijeron que no cuentan con un unico abastecedor, mas bien adquieren insumos de diversos;
mientras que el resto dijo hacerlo con uno solo en particular, para esto Gltimo puede generar
limitacidn al no conocer especialmente la calidad y precio que ofrecen otros proveedores, asi como

la consecucidn de otros beneficios para el fabricante.



21. ;Consideraria conveniente buscar nuevos proveedores?

Objetivo: Saber si existe apertura a negociacion con nuevos abastecedores de insumos.

Tabla N° 21
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 9 39.13
No 14 60.87
Total 23 100.00
Grafico N° 21
=Si mNo

Interpretacion:

Por lo que se puede observar, existe un nivel de satisfaccion con los beneficios que ofrecen los
proveedores, debido a que casi dos tercios de los entrevistados dijeron no considerar como
alternativa buscar nuevos proveedores, puesto que estan conforme con los actuales, el resto, es
decir mas de la tercera parte de los objetos de analisis expresaron dar prioridad a este aspecto y
aperturarse a nuevos; por lo que se dice que los productores de calzado artesanal estan satisfechos

con los insumos que le proporcionan.



22. ;Mantiene inventario de productos terminados dentro de la empresa?

Objetivo: Saber si las empresas en indagacién mantienen producto disponible en bodega.

Tabla N° 22
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 18 78.26
No 5 21.74
Total 23 100.00
Grafico N° 22
mSi No

Interpretacion:

Como una accién para satisfacer los requerimientos de producto de parte de los clientes, se tiene
que mas de tres cuartos de los entrevistados expresaron mantener inventario de producto
terminado, o sea calzado a disposicion de los clientes para cuando ellos realicen sus
requerimientos, en cambio el resto opin6 que no utiliza esta medida para efectuar los pedidos que
le realizan; esto es importante ya que puede existir un momento en que un cliente requiera del
articulo sin previo pedido y si no se tiene a disposicion, podria buscar otros proveedores que le

provean de esas soluciones.



23. ;Cada cuanto tiempo abastece a sus distribuidores?

Objetivo: Determinar la frecuencia con que se abastece de producto a los clientes.

Tabla N° 23
Periodos Frecuencia Porcentaje
Mensual 8 34.78
Cada tres semanas 8 34.78
Cada 2 semanas (15 dias ) 5 21.74
Cada semana 2 8.70
Total 23 100.00
Grafico N° 23
= Mensual ® Cada tres semanas
Cada 2 semanas (15 dias ) = Cada semana

Interpretacion:

En lo que respecta a la frecuencia con que se abastece a los distribuidores, se tiene que los
fabricantes lo hacen cada tres semanas o de forma mensual, cada periodo representa mas de un
tercio de los entrevistados, el resto manifesté realizarlo cada quince dias o semanalmente, lo que

indica una alta rotacion en los requerimientos de producto, por lo que seria pertinente tener a

disposicion calzado en bodega.




24. ;De qué manera cumple los requerimientos de productos?

Objetivo: Identificar las politicas adoptadas para cumplir los requerimientos de calzado.

Tabla N° 24
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Orden de pedido 13 56.52
Mantiene inventario en bodega 10 43.48
Total 23 100.00
Grafico N° 24

® Orden de pedido ™ Mantiene inventario en bodega

Interpretacion:

Para cumplir con las exigencias de calzado que realizan los clientes, mas de la mitad de los
productores, consideran pertinente mantener producto terminado en almaceén, lo que puede ayudar
en caso que no se pueda cumplir con las exigencias en un determinado momento, debido a
diversos factores; el resto manifestaron tener una preferencia a optar por érdenes de pedido; lo
anterior es bueno desde el punto de vista de cumplir con los requerimientos al momento de ser

solicitados por el hecho de tener producto terminado a disposicion del cliente.



25. ;Considera que el mercado de calzado actualmente se encuentra saturado de
productores?

Objetivo: Conocer las opiniones respecto a la aglomeracion en el mercado de calzado artesanal.

Tabla N° 25
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 20 86.96
No 3 13.04
Total 23 100.00
Grafico N° 25
mSi No

Interpretacion:

Se indagd respecto a la aglomeracion de productores en el mercado de calzado artesanal, del cual,
casi la totalidad de entrevistados dijeron que efectivamente existe una saturacién en el area; una
minima proporcidn expreso lo contrario, lo que evidencia una fuerte competencia en el subsector.
En cualquier parte del municipio puede observarse algun fabricante de calzado artesanal, lo que

conlleva a pensar que existe un auge de productores que se dedican a este rubro.



26. ;Podria mencionar factores por los cuales piensa Usted que esta saturado dicho
mercado?

Objetivo: Identificar los factores que conllevan a pensar que existe aglomeracion en el subsector.

Tabla N° 26
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Incorporacion de nuevos productores
de calzado por el programa de 12 25.00
paquetes escolares
Personas con la necesidad de 10 20.83

establecer un negocio propio
Productores que saben poco del
negocio y ofrecen productos a precios 9 18.75
bajos y de mala calidad
Productores que no realizan
proyecciones financieras crean 6 12.50
negocios que no son rentables
Producto exportados de mala calidad

(calzado elaborado en China) " 22.92
Opiniones 48 100.00
Promedio de respuestas 2.08

Total 23

Interpretacion:

Como se menciond anteriormente, casi la totalidad de entrevistados opinaron que si existe una
saturacion en el subsector de calzado artesanal, de los cuales un cuarto de los entrevistados
expresaron que se debe a la incorporacion de nuevos productores al programa de paquetes
escolares, por otra parte, casi en la misma proporcién manifestaron que es debido a la importacion
de producto fabricado en China, que segun sus opiniones es barato y de mala calidad, en
porcentaje menor los que dijeron se produce efecto de la necesidad de establecer un negocio
propio y el resto, personas que se incorporan al subsector con desconocimiento de los procesos
productivos y que no toman en cuenta los costos e ingresos que podrian afrontar; por lo que es
pertinente buscar ofrecer los mejores productos y beneficios para crear ventaja respecto a las

demas entidades del subsector.



27. ;Cuales considera que son sus principales ventajas competitivas frente a sus

competidores?

Objetivo: Establecer las ventajas que se consideran respecto a las deméas empresas del area.

Tabla N° 27
Respuestas Frecuencia Porcentaje
El precio de venta al que ofrecido 13 21.67
Calidad del calzado 16 26.67
Niveles 6ptimos de produccion S 8.33
Variedad de estilos 8 13.33
Comodidad del producto 11 18.33
Innovacién en el producto 2 3.33
Trayectoria de la empresa S 8.33
Opiniones 60 100.00
Promedio de Respuestas 2.61
Total 23

Gréafico N° 27
= El precio de venta al que ofrecido
= Niveles 6ptimos de produccion
= Comodidad del producto

Trayectoria de la empresa

3% _—n 8%

H Calidad del calzado
B Variedad de estilos
Innovacion en el producto

Interpretacion:

Como puede ser evidente, existe una fuerte competencia entre los fabricantes de calzado artesanal
en el municipio, por tal razén, resulta importante conocer las opiniones respecto a cuales son las
ventajas que cada productor considera tener respecto a otro; de los cuales mas de un cuarto de
los entrevistados manifestaron que es la calidad de calzado que ofrecen, seguidamente menos de
la proporcién mencionada anteriormente considera que su fuerte es el precio de venta que brinda;

siendo la comodidad del producto otro factor relevante.



28. ; Utiliza algun distintivo o marca en sus productos?

Objetivo: Establecer la presencia de distintivos 0 marcas en el calzado fabricado.

Tabla N° 28
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 20 86.96
No 3 13.04
Total 23 100.00
Grafico N° 28
Si = No

<

Interpretacion:

De las veintitrés personas sujetas de estudio, se tiene que casi nueve décimas partes de ellos,
dijeron contar con distintivos en sus productos, haciendo uso de vifietas o stickers para la
identificacion respecto a otros fabricantes, lo que puede dar la pauta para que el comprador final

identifique cual producto le satisface y cual no.



29. ;Considera que sus productos estan propensos a la pirateria?

Objetivo: Indagar respecto a la propension que tienen los productos de ser imitados.

Tabla N° 29
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 15 65.22
No 8 34.78
Total 23 100.00
Grafico N° 29
Si = No

Interpretacion:

Debido a que en el area de estudio no existen marcas evidentemente reconocidas, resulta l6gico
pensar que los productos que ofrecen los fabricantes de calzado artesanal no puedan ser imitados;
por lo cual, casi dos tercios de los entrevistados expresaron no existe dicha propension, el resto,

es decir mas de la tercera parte de los abordados dijeron que si estan propensos a ser imitados.



30. ;Qué estrategias utiliza en su proceso de comercializacion?

Objetivo: Identificar las estrategias comerciales utilizadas por las unidades de estudio.

Tabla N° 30

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Ventas a _t|endas 0 almacén de 15 39 62
manera directa
Ventas al detalle 13 28.26
Promomone§ .(descuentos, rebajas, 7 15.92
producto adicional)
Publicidad a través de redes sociales S 10.86
Ofrecer productos fuera de San 6 13.04
Salvador
Opiniones 46 100.00
Promedio de respuestas 2
Total 23

Grafico N° 30

m Ventas a tiendas o almacén de manera directa

= Ventas al detalle
Promociones (descuentos, rebajas, producto adicional)
Publicidad a través de redes sociales

= Ofrecer productos fuera de San Salvador

11%

- 15%

Interpretacion:

Es importante saber cuales son los medios que utilizan los productores de calzado artesanal para
comercializar su producto; para lo cual un tercio de los sujetos de analisis expresaron hacerlo por
medio de tiendas o almacenes, por otra parte mas de un cuarto manifestaron realizarlo a través de
venta al detalle; el resto efectlia promociones, publicidad asi como ventas fuera del municipio como

acciones para vender el articulo.



31. ;Posee sucursales para la venta de sus productos?

Objetivo: Saber si los productores cuentan con establecimientos para vender sus productos.

Tabla N° 31
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 4 17.39
No 19 82.61
Total 23 100.00
Grafico N° 31
mSi No

B

Interpretacion:

Es relevante saber cuantos negocios cuentan con tiendas o sucursales propias para ofrecer el
calzado al comprador, de tal manera que casi la totalidad de fabricantes manifestaron contar con
dichas instalaciones; el resto, es decir que el diecisiete por ciento opinaron que no poseen un lugar
como el mencionado, lo que limitaria a las empresas en sus estrategias de venta, puesto que se

esta desaprovechando una de las que el consumidor prefiere.



32. ;Estaria dispuesto a generar nuevas formas de comercializacion para llegar de manera
directa al consumidor final?

Objetivo: Conocer la disposicion a generar nuevos medios para llegar de forma directa al

comprador final del calzado.

Tabla N° 32
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 23 100.00
Total 23 100.00
Tabla N° 32
B S

Interpretacion:

Resulta interesante saber la disposicion que tienen los propietarios de las empresas de calzado
artesanal para practicar nuevas formas de comercializacion, con el fin de llegar de una forma mas
directa al comprador final del articulo; para lo cual, la totalidad de entrevistados expresaron tener
la conviccion de generar formas alternativas de venta a las que ya tienen lo que procura una

apertura a percibir mejores beneficios a los actuales.



33. ;Considera Usted que actualmente existe un auge en el surgimiento de nuevos
competidores?

Objetivo: Indagar acerca de la aparicion de nuevos productores en el rubro de calzado.

Tabla N° 33
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 20 86.96
No 3 13.04
Total 23 100.00
Grafico N° 33
mSi  No

Interpretacion:

Aparte de la competencia que existe actualmente, esta la que generan los nuevos productores que
se incorporan a este subsector; para lo que resulta importante conocer la perspectiva acerca del
pensar de los fabricantes respecto al auge existente, para lo cual casi la totalidad de propietarios
sujetos de analisis dijeron que si existe tal incremento, lo que podria afectar negativamente a sus

empresas.



34. ;En qué forma le afecta el surgimiento de nuevos competidores?

Objetivo: Identificar los factores que afectan al productor cuando aparecen nuevos fabricantes.

Tabla N° 34

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Afecta la fidelidad del cliente 12 23.07
Ofrecen precios muy bajos 14 26.92
Generan competencia desleal 9 17.31
Son personas que no conocen del 8 15.39
negocio
El producto que ofrecen no es de
calidad y la opinion se generaliza 9 17.31
hacia todos los productores
Opiniones 52 100.00
Promedio de respuestas 2.26
Total 23

Grafico N° 34

i Afecta la fidelidad del cliente
= Ofrecen precios muy bajos
Generan competencia desleal
Son personas que no conocen del negocio

m El producto que ofrecen no es de calidad y la opinion se generaliza hacia todos los
productores

16%

17%

Interpretacion:

Dado que la mayoria de entrevistados opinaron que si existe un auge de nuevos productores de
calzado artesanal, es necesario saber en qué forma podria afectarlos; y entre esas opiniones, mas
de un cuarto manifestaron que se ve afectado debido a que ofrecen precios muy bajos, en parecida
proporcion los que dijeron afectar la fidelidad de los clientes; el resto manifestaron que generan
competencia desleal y personas que no conocen del area.



35. ;Realiza su empresa estimaciones financieras?

Objetivo: Saber si las pequefias empresas realizan algun tipo de proyecciones financieras.

Tabla N° 35
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 14 60.87
No 9 39.13
Total 23 100.00
Grafico N° 35
mSi No

39%

Interpretacion:

Es importante determinar si las unidades economicas de analisis realizan proyecciones financieras,
independiente al tipo de ellas; para lo que casi dos tercios de los propietarios entrevistados dijeron
que si realizan dichas estimaciones, el resto no lo hace, lo que pone en evidencia que existe una
debilidad en las entidades, ya que un porcentaje considerable no las realiza, lo que genera

desconocimiento a los posibles costos o ingresos que pueda percibir.



36. ¢Qué tipo de proyecciones realiza?

Objetivo: identificar los tipos de estimaciones financieras que realizan las unidades de estudio.

Tabla N° 36
Opciones Frecuencia Porcentaje
Proyecciones de ventas 13 43.33
Proyecciones de costos 10 33.33
Proyecciones de gastos 7 23.34
Opiniones 30 100.00
Promedio de respuestas 1.30
Total 23
Grafico N° 36
® Proyecciones de ventas m Proyecciones de costos

Proyecciones de gastos

24%

Interpretacion:

Anteriormente se evidencid que casi dos terceras partes de los entrevistados manifestaron realizar
proyecciones de caracter financiero, para lo cual es importante saber el tipo de estimaciones que
efecttan, del cual mas de dos quintos de entrevistados dijo pronosticar los ingresos en concepto
de ventas, asi también un tercio opinaron hacerlo para las proyecciones de costos y el resto
realizarlo para sus gastos operativos; lo anterior puede brindar al fabricante un panorama real

basado en registros concretos.



37. ¢Quién es el encargado de realizar dichas estimaciones?

Objetivo: Identificar la persona encargada de realizar las estimaciones financieras para las

pequefias empresas de calzado artesanal.

Tabla N° 37
Categorias Frecuencia Porcentaje
Propietario del negocio 6 43.00
Administrador del negocio 3 21.00
Contador 4 29.00
Gerente o0 encargado de ventas 1 7.00
Total 14 100.00
Grafico N° 37
= Propietario del negocio = Administrador del negocio
Contador = Gerente o encargado de ventas

Interpretacion:

Es importante saber el tipo de proyecciones financieras que realizan las entidades objeto de
estudio; sin embargo, es determinante identificar quien o quienes son las personas que las realizan;
por lo tanto, menos de la mitad expresaron que son ellos (propietarios) quienes las ejecutan, mas
de la quinta parte mencionaron contar con un administrador del negocio para realizar dicha tarea,
el 29% las lleva a cabo el contador; y el resto son los gerentes o encargados de ventas quienes las

elaboran.



38. ;Cual es el horizonte de tiempo que abarcan las proyecciones?

Objetivo: Determinar el periodo de tiempo que cubren las estimaciones realizadas.

Tabla N° 38
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Mensual 3 21.00
Tres meses proyectados 1 7.00
Seis meses proyectados 5 36.00
Al finalizar el periodo fiscal (afio) 5 36.00
Total 14 100.00
Grafico N° 38
= Mensual ® Tres meses proyectados
= Seis meses proyectados = Al finalizar el periodo fiscal (afio)

Interpretacion:

Es preciso determinar el periodo de tiempo que abarcan las proyecciones que realizan los
encargados de las empresas en estudio; siendo que, méas de un tercio de ellos expresaron que lo
hacen de manera semestral, en la misma proporcion lo hacen cada afio; el resto las llevan a cabo
de forma mensual o trimestral; por lo tanto, no se puede estipular cual es el periodo adecuado, ya

que cada fabricante opera y piensa de manera diferente.



39. ;Hace uso de fuentes de financiamiento externas?

Objetivo: Saber las fuentes de obtencion de recursos utilizadas por los fabricantes.

4%

Tabla N° 39
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 22 95.65
No 1 4.35
Total 23 100.00
Grafico N° 39
mSi No

Interpretacion:

Es pertinente saber si los productores de calzado artesanal hacen uso de fuentes de financiamiento
externas o simplemente no tienen necesidad de ello; para lo cual casi la totalidad de entrevistados
dijeron hacer uso de ella y una minima proporcion expresaron no utilizarla; lo que evidencia la

escasez de recursos para cubrir las operaciones de la empresa y para cumplir los requerimientos

de producto.




40. ;Qué fuente de financiamiento utiliza para la obtencién de recursos econémicos?

Objetivo: Identificar las fuentes de obtencion de recursos que buscan los productores.

Tabla N° 40

Categorias Frecuencia Porcentaje
Préstamos bancarios 15 68.17
Préstamos a familiares o amigos 2 9.10
Préstamos a proveedores 2 9.10
Erestqmos a instituciones no 3 13.63
financieras
Total 23 100.00

Grafico N° 40
= Préstamos bancarios B Préstamos a familiares o amigos

Préstamos a proveedores = Préstamos a instituciones no financieras

Interpretacion:

Como se evidencio en la pregunta anterior, casi la totalidad hace uso de fuentes de financiamiento,
pero es importante saber de ddnde provienen esos recursos; mas de dos terceras partes de
entrevistados dijeron hacerlo principalmente por medio de préstamos bancarios; mas de una
décima parte, expresaron contar con préstamos de instituciones no financiera, y el 9% lo hace por
medio de préstamos de familiares 0 amigos y en la misma proporcién por medio de préstamos de
sus proveedores; es notorio que se busca la menor tasa de interés posible considerando las

limitaciones que cada productor tiene.



41. ;Sus proveedores de materia prima le ofrecen facilidades de pago?

Objetivo: Determinar si los fabricantes cuentan con facilidades para cancelar la materia prima.

Tabla N° 41
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 11 47.82
No 12 52.18
Total 23 100.00
Grafico N° 41
Si mNo

48%

Interpretacion:

Respecto a los beneficios que ofrecen los proveedores de materia prima, se tiene que un poco mas
de la mitad de entrevistados manifestaron que no se tiene acceso a éstos; mientras que el resto
expresaron que si se les proporcionan facilidades de pago, lo que pone en evidencia un

descontento hacia los abastecedores de insumos en este aspecto.



42. ;Qué facilidades de pago le otorgan sus proveedores de materia prima?

Objetivo: Identificar cuéles son las facilidades de pago ofrecidas a los empresarios.

= Créditos a plazo de semanal
= Créditos a plazo mensual

Tabla N° 42
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Créditos a plazo de semanal 2 18.18
Créditos a plazo de 15 dias 5 45.46
Créditos a plazo mensual 4 36.36
Total 11 100.00
Grafico N° 42

= Créditos a plazo de 15 dias

Interpretacion:

Debido a que menos de la mitad de los sujetos de estudio expresaron que sus proveedores si les
proporcionan facilidades para cancelar sus deudas, casi la mitad de ellos dijeron que lo realizan a
un plazo de quince dias, mas de un tercio de ellos opinaron hacerlo de forma mensual; mientras

que el resto lo hace de forma semanal, lo que no se consideraria como una facilidad debido al poco

tiempo de espera para cancelar sus obligaciones.




43. ; Ofrece facilidades de pago para sus clientes?

Objetivo: Indagar respecto a las facilidades de pago ofrecidas a los clientes.

Tabla N° 43
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 17 73.91
No 6 26.09
Total 23 100.00
Grafico N° 43
uSi =No

Interpretacion:

Es preciso determinar si los productores ofrecen beneficios a los clientes, en su mayoria a los
negocios distribuidores; para la cual aproximadamente tres cuartos de los entrevistados dijeron que
si ofrecen facilidades de pago, el resto manifestaron no hacerlo, es decir realizar sus ventas al
contado, lo que podria generar desacuerdo en la manera de negociar la venta del producto, para

lo cual es conveniente proporcionar esos beneficios sin descuidar el funcionamiento de la entidad.



44, ; Qué facilidades de pago les otorga?

Objetivo: Identificar las facilidades de pago concedidas a los clientes.

Tabla N° 44
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Créditos a plazo semanal 11 64.71
Créditos a plazo de 15 dias 2 11.76
Créditos a plazo mensual 4 23.53
Total 17 100%
Tabla N°® 44
= Créditos a plazo semanal m Créditos a plazo de 15 dias

= Créditos a plazo mensual

Interpretacion:

Como se menciono anteriormente, casi tres cuartos de entrevistados ofrece facilidades de pago a
sus clientes, dentro de las cuales destaca, con casi dos tercios de las opiniones los que brindan
créditos a un plazo semanal, con menos de la cuarta parte los que lo otorgan de manera mensual
y el resto manifestaron concederlo para quince dias plazo; es preciso considerar de igual manera

los plazos que otorgan los proveedores de materia prima.



45. ;Considera que la rentabilidad del negocio es aceptable para seguir trabajando en la
produccion de calzado?

Objetivo: Establecer si las pequefias empresas de calzado artesanal cuentan con la rentabilidad

necesaria para seguir operando en el area.

Tabla N° 45
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 15 65.22
No 8 34.78
Total 23 100.00
Grafico N° 45
uSi No

Interpretacion:

Con respecto a la percepcion que tienen los propietarios con su negocio, casi dos tercios de ellos
expresaron que si tienen la rentabilidad necesaria para seguir operando en este mercado, lo que
evidencia la capacidad que se tiene para producir y comercializar; mientras que un poco mas del
tercio de entrevistados evidenciaron una actitud negativa respecto a este aspecto; aunque exista

una fuerte competencia las expectativas que se tiene son alentadoras.



46. ; Qué medidas estaria dispuesto a tomar para mejorar la rentabilidad de su negocio?

Objetivo: Conocer las medidas a considerar para mejorar la rentabilidad del negocio.

Tabla N° 46
Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Reducir los costos de produccion 7 21.87
Reducir los gastos de operacion 4 12.50
Aumentar los niveles de venta 4 12.50
Invertir en estrategias para obtener mayores 6 18.75
utilidades y mantener costos '
Vender afuera del municipio de San Salvador 2 6.25
Otorgg[niento de un préstamo para mejorar el 3 9.38
negocio
Tratar de exportar el producto 6 18.75
Opiniones 32 100.00
Promedio de respuestas 1.39
Total 23

Grafico N° 46

® Reducir los costos de produccion
B Reducir los gastos de operacion
= Aumentar los niveles de venta
B |nvertir en estrategias para obtener mayores utilidades y mantener costos
= Vender afuera del municipio de San Salvador
i Otorgamiento de un préstamo para mejorar el negocié

Tratar de exportar el producto

19%

Interpretacion:
Mas de un tercio de entrevistados opinaron no tener la rentabilidad necesaria para seguir operando,
por lo que recomiendan, entre muchos factores reducir costos de produccién, incrementar niveles

de venta y exportar producto; para seguir operando y crecer como empresa.



ANEXO 5
LISTA DE COTEJO APLICADA A LA PEQUENA EMPRESA DE CALZADO ARTESANAL “GRUPO
GW,SA.DECV.".

Objetivo: Evaluar el panorama administrativo y operativo que poseen las pequefias empresas de

calzado artesanal del municipio de San Salvador.

Nombre de la empresa: Grupo GW (Go and Walk)

No. INDICADORES SI NO
1 | Cuenta con una imagen corporativa X
2 | Tiene una identidad corporativa bien definida X
3 | Posee un bosquejo de la Estructura Organizativa X
4 Las unidades funcionales de la empresa se encuentran fisicamente X

definidas
5 | Las instalaciones son amplias, ordenadas y limpias X
6 Se brinda atenci6n adecuada a los visitantes por parte de X
empleados/as
7 | El personal se muestra motivado X
8 Se cuenta con un mostrador con los productos que ofrece la X
empresa
9 Posee la empresa herramientas para generar oportunidades de X
negocios como tarjetas de presentacion o paginas WEB
10 | Cuenta con un espacio fisico para tratar asuntos de negocios X
11 | Se cuenta con el personal suficiente para cubrir todas las funciones X
12 Posee suficiente maquinaria para garantizar la produccion X
demandada
13 | Se trabaja con maquinaria obsoleta X
1 Se dgstina un area especifﬁca gomo almaceén para productos X
terminados y para la materia prima
15 | Cuenta con un Plan de Gestion de Riesgo X
16 | Se realiza un control de Calidad al producto terminado X




ANEXO 6
CATALOGO DE RESPUESTAS COMUNES, APLICADO A LAS PREGUNTAS DE RESPUESTA
ABIERTA DE LA GUIA DE ENTREVISTA.

Pregunta No. 2

1. Conocimiento de los procesos de produccion del negocio
Necesidad de un empleo
El desempleo y por crear un negocio propio

Por ser una persona emprendedora

ok wN

Mantener el negocio familiar.

Pregunta No. 5
1. Reglamento interno de trabajo
2. Manual de descripcion de puestos

3. Manual de procedimientos

Pregunta No. 6

1. Regalias de Producto al personal
Ambiente de trabajo agradable y estabilidad laboral
Incentivos econdmicos

Proporciona productos de la canasta basica a sus empleados

A

Proporcionar charlas o conversaciones motivacionales.

Pregunta No. 11

1. Noviembre

2. Diciembre

3. Enero

4. Marzo (Semana Santa)
5. Agosto.



Pregunta No. 12
1. Deportivo
Casual
Sandalia
De Vestir

Escolar

2L T

Industrial

Pregunta No. 13
1. Deportivo
Casual
Sandalia
De Vestir

Escolar

2

Industrial

Pregunta No. 17
1. Poco duradera
2. Esta demasiado obsoleta

3. No tiene la calidad segun al precio que la ofrecen

Pregunta No. 19
1. Solo compra al detalle (obtiene mayor costo por no comprar grandes cantidades)
2. El precio es muy excesivo
3. El precio esta adecuado a personas que ya poseen un negocio establecido

4. No otorgan plazos para pagar.

Pregunta No. 23
1. Mensual
2. Cada tres semanas
3. Cada 2 semanas (15 dias)

4. Cadasemana



Pregunta No. 26

1.

Incorporacion de nuevos productores de calzado por el programa de paquetes escolares
impulsados por el gobierno

Personas con la necesidad de establecer un negocio propio

Productores que saben poco del negocio y ofrecen productos a precios bajos y de mala
calidad

Productores que no realizan proyecciones financieras crean negocios que no son rentables

Producto exportados de mala calidad (Calzado Elaborado en China)

Pregunta No. 27

1.

o o B L

El precio de venta al que ofrece el producto
Calidad que posee los productos

Niveles dptimos de produccion

Variedad de Estilos

Comodidad del producto

Innovacién en el producto que ofrece

Pregunta No. 30

1.

A

Ventas a tiendas o almacén de manera directa

Ventas al detalle

Promociones(Descuentos, Rebajas, producto adicional)
Publicidad a través de Redes Sociales

Ofrecer productos afuera del Departamento de San Salvador

Pregunta No. 34

1.

ok LN

Afecta la fidelidad del cliente que posee el productor

Ofrecen precios muy bajos

Generan competencia desleal

Son personas que no conocen nada del negocio de calzado

El producto que ofrecen no es de calidad y genera una mala opinién generalizada de los
clientes hacia los productores de calzado artesanal



Pregunta No. 36

1.
2.
3.

Proyecciones de ventas
Proyecciones de costos

Proyecciones de Gastos

Pregunta No. 37

1,
2.
3,
4.

Propietario del negocio
Administrador del negocio
Contador

Gerente de ventas

Pregunta No. 38

1.
2.
3.
4.

Mensual
Cada 3 meses
Cada 6 meses

Cada afio

Pregunta No. 40

1.
2.
3.
4.

Préstamos bancarios
Prestamos familiares
Préstamos a proveedores

Préstamos a instituciones no financieras

Pregunta No. 42

1.
2.
3.
4.

Creéditos a plazo semanal
Creéditos a plazo de 15 dias
Creéditos a plazo mensual

Créditos a plazo trimestral

Pregunta No. 44

1.
2.
3.

Créditos a plazo semanal
Créditos a plazo de 15 dias
Créditos a plazo mensual
Créditos a plazo trimestral



Pregunta No. 46
1. Reducir los costos de produccion
2. Reducir los gastos de operacion
3. Aumentar los niveles de venta
4. Invertir en nuevas estrategias de venta para obtener mayores utilidades y mantener los
costos
5. Vender afuera del municipio de San Salvador
6. Otorgamiento de un préstamo para mejorar el negocio

7. Tratar de exportar el producto



GRUPO GW, S.A. DE C.V. Descripcion del Puesto de Trabajo

GO AND WALK.

ANEXO 7
FORMULARIO PARA LA DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

1. IDENTIFICACION

Nombre / Titulo del Puesto:

Puesto Superior Inmediato:

Departamento o Unidad:

Fecha:

2. MISION DEL PUESTO DE TRABAJO

Describir el objetivo principal del puesto de trabajo, para qué existe y cual es el resultado global
mas significativo que debe obtener. Comience la frase con un verbo de accion y siga la estructura
que se detalla a continuacion:

3. FUNCIONES BASICAS

Deben quedar reflejadas las FUNCIONES BASICAS en que se descompone la MISION del
puesto de trabajo y de cuya realizacion es responsable el ocupante del puesto, ya sea
directamente o por medio de sus subordinados. Describa tan solo los aspectos criticos que, vistos
en su conjunto, informen de su RAZON DE SER.

1.
2.
3.

4. PERFIL DE CONTRATACION

6.1. Formacién Basica. Marque con una “X” el cuadro de la opcién que representa el nivel de
estudios escolares minimos que requiere tener cualquier persona, para poder desempefiar en
forma normal las funciones del puesto en cuestién, indicando al mismo tiempo aquel que es I:
Indispensable o D: Deseable. Asimismo, detalle el area o especialidad en la cual se requiere
haber obtenido dicho nivel académico.

| No es indispensable un nivel de formacion académica a |

Certificado de 6° Grado Bachiller Técnico Vocacional

Q1 Qb (EssZZiféndad; Q1) Qb
Certificado de 9° Grado Titulo Técnico Especializado

Q1 ub (és_pigg(l)iz)ad: Q1 ab
Bachiller General Grado Universitario
(2 afios) Q || AD | Especialidad: alr|ao
Para la formacion establecida como indispensable, indique por qué se requiere:




GRUPO GW, S.A. DE C.V. Descripcion del Puesto de Trabajo

GO AND WALK.

6.2. Conocimientos, Habilidades y Rasgos de Personalidad. Indicar los conocimientos,
habilidades y rasgos de personalidad que principalmente se requieren en este puesto, a
manera de poder desempenfarlo de forma satisfactoria y los cuales pueden ser mejorados
mediante entrenamiento y desarrollo. Indique también si es de tipo I: Indispensable o D:
Deseable.

Conocimientos

1. al ab

2. al ab

3. al ab
Habilidades / Destrezas

1. al ab

2. al ab

3. al ab
Rasgos de Personalidad

1. al ab

2. al ab

3. al ab

6.3. Experiencia Previa. Detallar los trabajos 0 puestos anteriores al cargo actual (dentro o
fuera de la Institucién) que deben haberse desempefiado para adquirir la experiencia de
trabajo minima que permita desempefiar normalmente el puesto, considerando para esto que
se relne la formacién minima anteriormente sefialada.

Requiere Experiencia Previa de Trabajo: O Si O No (en caso de “No” omita esta
seccion)

Requiere de la Siguiente Experiencia Previa (marque con una “X” el periodo de tiempo
para cada puesto):

PUESTO O TRABAJO PREVIO | HASTA DE1A DE2A DE4A | MAS DE
NECESARIO 1 ANO | 2 ANOS | 4 ANOS | 6 ANOS | 6 ANOS

5. OTROS ASPECTOS

En este apartado se debe incluir, informacién significativa necesaria para comprender el puesto
y que complemente la descripcién del mismo. Informacién importante que no haya sido recogida
en otros apartados o descripcién, con mayor detalle, de la actividad que por su complejidad o
importancia, precise aclaraciones adicionales.

Otros Requisitos:
1.
2.

Sello Firma del Jefe inmediato superior




ACTIVO
CIRCULANTE
BANCOS

CUENTAS POR COBRAR

INVENTARIOS
PAGO A CUENTA

NC CORRIENTE

BIENES MUEBLES

DEPRECIACION DE MAQ. Y EQ.

TERRENOS Y EDIFICIOS

TOTAL ACTIVOS

LR RN

ANEXO 8

ESTADOS FINANCIEROS HISTORICOS, PERIODO 2012-2016

HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2012
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

$ 106,975.42
26,530.00
27,159.66
49,783.50
3.502.26

$ 146,676.83
60.327.83
(9.651.00)

96.000.00

$ 253,652.25

HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ

/

PROPIETARIO

\/ﬁc«//« L

PASIVO
CIRCULANTE

PROVEEDORES 3 1,731.43

NO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR A LARGO PLAZO
PRESTAMOS BANCARIOS $ 8,000.00

CAJAS DE CREDITO Y FINANCIERAS $ 84,398.53

CAPITAL
CAPITAL CONTABLE $ 129,856.64
UTILIDAD 2011 S 4,704.69

UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO $ 24960.96

TOTAL PASIVO + CAPITAL

1,731.43

92,398.53

169,522.29

253,652.25

E* g ;'4/.:// ,//F =

ALMA BEATRIZ MARTINEZ COLON

CONTADOR

& )

LIC. IRISI’DEL CAdMENJéN DEZ CARRANZA
AUDITOR EX+EEN O'N°. 1436




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ESTADO DE RESULTADO DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2012
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

VENTAS NETAS $ 233,484.03
Ventas b 233.484.03
Inventario Inicial 3 26,595.00
Mas: Compras 3 182,883.16
Mercaderia Disponible P/Venta 209,478.16
Menos: Inventario Final 49,783.50
COSTO DE VENTAS S 159.694 .66
UTILIDAD BRUTA $ 73,789.37
Menos: GASTOS DE OPERACION $ 48,828.41
Gastos de Administracion $ 47,228.41
Gastos de Ventas S 1.600.00
UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO $ 24,960.96
HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ ALMA SEATRIZ MARTINEZ COO ?\/ /
PROPIETARIO CONTADOR manC>

LIC. IRIS DEL CARMEN MENDEZ CARRANZA Wz
AUDITOR EXTERNO N°. 1436 R
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HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ESTADO DE RESULTADO DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2013
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

VENTAS NETAS $ 499,992 .47
Ventas 3 499,992 47
Menos: 348,469.62
COSTO DE VENTAS 348,469.62
UTILIDAD BRUTA $ 151,522.85
Menos: GASTOS DE OPERACION $ 116,373.32
Gastos de Administracion $ 53,160.63
Gastos de Ventas $ 45,385.49
Gastos financieros $ 17,827.20
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO $ 35,149.53
Menos:
Impuesto S/Renta 7,150.57
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 27,998.96
i
MARy 4’@\
= (% (=)
7 S RAME %1]
\\;{ W 5
e : r \\"ﬂ(s‘, 3
HERPERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ ALMA BEATRIZ MARTINEZ COLON =i’ ™
PROPIETARIO CONTADOR

Lic. IRIS DEL CARMEN MEWDEZ CARRAN

I

Audi

2 iLd\E;:eimo
Inscripcion N* 1436
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HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS AL BALANCE AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

ACTIVO
CIRCULANTE

EFECTIVO Y EQUIVALENTES
Caja Chica
Davivienda N.J0840
Amenca Central N.200817740
Banco Procredit
Banco Scotiabank
Hipotecario N 290122830
Caja da Armenla

CUENTAS POR COBRAR

Escuela de Educacién Panulana Junn de Diog
Comsedi, SAde CV

Ravez. SA. deCV.

PRESTAMOS AL PERSONAL
Willian Alfredo Zeloda
Wiher Andrade

OTROS PRESTAMOS

Curlos Alonso Anaya

Carlos Velasquoz

Ingrid Yessenla Zelnda Velatquez

IMPUESTOS POR LIQUIDAR
Percepclon va 1%

lva por Liguldar

Remunente de lva

INVENTARIOS

Matntinles

producto an proceso
Producto Terminado
Productos en Consignaclon

GASTOS ANTICIPADOS
Costos y Gastos Diterldos

NO CORRIENTE

BIENES MUEBLES

Equipo de Tranaporte

Maguéinaria Indusirial

Mohlliano y Equipo de Ohcinn
Herramientas y Equipo Pequeiio
Instalnclon -Sub-Estacion Electiica
Deprecincion de Maguinaria y Equepo
TERRENO Y EDIFICIO

Temeno

Edificaciones

Remodelaciones

ACTIVOS INTANGIBLES
Sofware Contable

2280
2624 22
158.74
58.70
6176
10,453 16
12.00

Lo n

2,452.80
498.05

win N

S 1.245.00

S 100.00

42717
1,500 00
5422 96

“wun

——_— T

130.79
a5
256 46

(LR R

5 7560362
5 50,855.63
5  B306453
S 5564 35

—_—

§ 3346850

$ 2938202
§ 148.260.84
$ 10,307 88
S 1,735.22
S 1203451
$
S
S
S

(61.243.41)

46,603.20
96,094 00
22 449.04

—

3 700.00

TOTAL DE ACTIVOS

294175

2240238

5,892 60

1,345.00

735013

40136

195,088.13

13,469.50

141,377.06

165,147.14

700.00

$ 266,019,10
3 307,224.20
$ 573,263.30




PASIVD
CIRCULANTE

HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS AL BALANCE AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014
[EXPRESADOS ENM DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

Documentos par pagar a coro plozo

Sobregio bancatio

Bandesnl Rel AA1013561
Caja da Cradiln Metropolitana
Caja de Credito de fArmania
Fodomype Rel 1000443276
Fadomype Ref 1000460178
Opima Savicios, 5.4 de G\

Ingrd Yesenia Zelnda Velnsquez

parfiv Alwxarider Valle

PROVEEDORES
Empresas Adoe,5A
Eduntdo Alfansg Plalie:
Soerarols Diaz Hermanoo
Giupo gw, S A DE CV

ACREEDORES

Claro, 3.4

Vorsater, 5 4

Qmnlsporl, 5.4 de CV
irre Mendez Carmanza
Rl Marrodguin Granados

IMPUESTOS POR PAGAR
Fago a Cusnin de Diclambirg
Diros Impuesios

Impuosio sebra la Renta 2014

NO CORRIENTE

Cuenias por pagar 8 Lorgo plazo

Frostomos Banconos
Hanco hsbe Rel 732141370
Chaviviendn Red. 704128659

Banco FroGredid Ref 21-200756-T5

Bundesal Ref 912000050

CAPITAL
Capllal Comable

- 761880
T 2645008
§ 85445326
b

12,921 68

Ferber! Edgardo Zeladn Hemander

Litilidad del Presents Ejercicio

20,900.00
20.000.00
5 74007

]
b
5
5
5 268480
3
§
5
5 1,665.00

e

% B,936.83
3,000.00
T04.24

L 2141658

5 556 38
% 17887
¥ 63772
b 1,447 00
3 214.70

3,136 52
B3 08
2.388.62

W LN oA

5162447 84

$ 6795275

§ 3616081

TOTAL PASIVO y CAPITAL

5 26183063
5 3608775
% 3.004.47

6.208.21
5 162447 B4
3 103,713.38

3 J07.102.08
3 162,447.84
3 103,713.368
- 573,263.30




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ESTADO DE RESULTADO DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

INGRESOS POR VENTAS $ 497 873,92
Menos: (331,024.09)
COSTO DE PRODUCCION Y VENTA (331,024 .08)

Méas:

INGRESOS DE NO OPERACION

Otros Ingresos { Reembolso no reintegrable) $ 45,090.97
UTILIDAD BRUTA $ 211,940.80
Menos:

GASTOS DE OPERACION $ 163,888.67
Gastos de Ventas $ 5¢,683.91

Gastos de Administracion $ £53,295.50

(Gastos financieros $ 40,909,26

UTILIDAD DE OPERACION $ 48,052,13
Menos:

Impuesto Sobre la Renta $ 11,891,50
UTILIDAD NETA DEL PRESENTE EJERCICIO $ 36,160.,63

EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
PROPIETARIO

| EN
\ sz«/ /j | )

LIC. IRIS DEL CARMEN MENDEZ CARRANZA.
AUDITOR EXTERNO N*, 1438 '



HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS DE ESTADO DE RESULTADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

INGRESOS $ 497,873.92
Venta de Calzado Escolar S 43140906
Venlta de Calzado Varios S 6646486
INGRESO DE NO OPERACION
Otros Ingresos (FONDEPRO) S 45,080.57
S 542986489
COSTOS Y GASTOS
COSTOS DE PRODUCCION Y VENTA $ 331024049
Inventano Inicial 5  23,382.00
Maleriales @ Insumos § 34380089
Mano de Obra $ 100.030.10
Carga Fabil $ 5889923
Disponible S 526,112.22
Menos;
Inventario Final S (195,088.13)
GASTOS DE VENTAS $ 5968391
Sueldos y Salarios S 17,629 15
Comisionas S 2069137
Aguinaldos S 318.98
Vialicos S 1,536.07
Combustibles S 504957
Telefono S 85235
Intarnet $ 254 25
cuotas y suscripclones S 31580
Pasajes y Transportes S 2.846.20
Gastos de Viajes S 230.00
Mantenimlento de Vehiculo $ 1,198.16
gastos aduanales S 33539
Cuner Serviclo de Encomiendas S 204.60
Depreciaclon de Equipo de Trasporte S 5.876 40
Papeleria y Ullles S 307.04
Impuestos Municipales S 250 B4
Atenciones a Clientes S 381.83
Fovial ) 620.39
Indemnizaciones S 600.00
Oftros Gastos S 2396
Parqueo S 161.56




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS DE ESTADO DE RESULTADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

GASTOS DE ADMINISTRACION § 6329550
Sueldos y Salanos § 21,012.00
Comislanes ) 80.00
Vacaciones 5 294,94
Aguinaldos $ 1,450.03
Atenciones al personal L3 59,01
Agua § 43.87
Combuslible S 228599
Comunicaciones s 1,931.28
Internat $ 376.06
Energla Electrica $ 237426
cuolas y suscripclones § 685.28
pasajes y transporte § 37520
Gastos de Viaje ] 1,103.04
Haonorarios profesionales S 5.486.67
Mto de locales S 33017
Mto de Vehiculos S 1,731.09
Mto. De Mobiliario y Equipo $ 676.88
Aranceles Mercantiles $ 377.82
Multas y Recargos $ 939.03
Depreciacion de Edlficaciones $ 4,804,770
Depreciacion de Edificaciones $ 1,977.39
Papelaria y uliles ) 1,760.30
Impuestos Municipales ) 1,469.42
Seqguros y Fianzas $ 1142266
Otros Gastos $ 248 41

GASTOS FINANCIEROS S 40,909.26
Interesas bancarios §  36,164.59
Comisiones y Otros Gastos S 4,744 67

UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO $  48,052.13
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HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS DE BALANCE AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE $ 91,286.44
EFECTIVO Y EQUIVALENTES $ 441224
Caja Chica $ 1,295.40
Banco Davivienda N° 019510027969 $ 61.34
Banco Davivienda N° 019510031877 3 162.91
America Central N° 200817740 $ 2,703.92
Banco Hipotecario N° 280122830 $ 20.64
Sociedad de ahorro Y Credito Constelacion, S.A. $ 100.00
Caja de Credito de Armenia $ 54.00
Caja de Credito Metropolitana $ 14.03
CUENTAS POR COBRAR $ 57,727.83
Grupo GW, S.A. de C.V. $ 57,727.83
IMPUESTOS POR LIQUIDAR $ 191.32
pago a cuenta de ISR $ 191.32
INVENTARIOS $ 28,955.05
Producto Terminado $ 12278.50
Materiales y ofros $ 16,676.55
ACTIVOS NO CORRIENTES $ 401,712.26
BIENES INMUEBLES $ 225,147.14
Terreno. $ 46,603.20
Edificaciones $ 156,094.00
Remodelaciones $  22,44994
BIENES MUEBLES § 237,108.53
Maquinaria y Equipo Industrial $ 152,260.84
Equipo de Transporte $ 51,8382.02
Mobiliario y Equipo de Oficina $ 10,307.88
Herramientas y Equipo Pequefio $ 3,416,22
Instalacion -Sub-Estacion Electrica $ 19.241.57
DEPRECIACION ACUMULADA S (61,243.41)
Depreciacion acumulada de Bienes Inmuebles $ (4,804.70)

Depreciacion acumulada de Maquinaria y Equipo $ (43,141.91)
Depreciacion acumulada de Equipo de transporte $ (8,217.89)
Depreciacion acumulada de Mobiliario de Oficina $ (5.078.91)

ACTIVOS INTANGIBLES $ 700.00
Sofware Contable-Administrativo $ 700.00

TOTAL DE ACTIVOS $ 492,998.70




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS DE BALANCE AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

PASIVO
PASIVO CORRIENTE $ 148,075.64
PRESTAMOS BANCARIOS A CORTO PLAZO $ 86,530.05
Caja de Credito Metropolitana $§ 28,613.30
Caja de Credito de Armenia $ 3,412.34
Fademype Ref, 1000443376 $  24,504.41
Optima Servicios, S.A. de C.V. $ 10,000.00
Tu Solidaria, LTDA $  20,000.00
CUENTAS POR PAGAR COMERCIALES $ 23917.27
Eliseo Miguel Parada $  4,520.00
Teneria el Bufalo,S.A. de C.V. $ 19,397.27
ACREEDORES DE SERVICIOS $ 3,138.55
Servicio telefonico Claro, S.A. $ 271.44
Servicio de Energia Electrica $ 2,867.11
IMPUESTOS POR PAGAR $ 34,489.77
IVA por Pagar $ 29667.23
Retencion y Pago a Cuenta $ 4,822.54
PASIVOS NO CORRIENTES $ 139,866.71
PRESTAMOS BANCARIOS A LARGO PLAZO $ 139,866.71
Prestamos Hipotecarios
Banco ProCredit Ref.31-200756-75 $ 9219872
Bandesal Ref.913000050 § 2379357
Banco Davivienda Ref.732141370 $ 5,796.74
Banco Davivienda Ref.704128659 S__18,077.68
CAPITAL DEL PROPIETARIO $ 205,058.35
Capital Contable $§ 205,056.35
Herbert Edgardo Zelada Hemandez $ 186,985.46
Utilidad del Presente Ejercicio $ 18,070.89
TOTAL PASIVO MAS CAPITAL  § 492,998.70




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015

(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

INGRESOS DE OPERACION g 41161865
Menos: (317,001.28)
COSTOS DE PRODUCCION (317,001.28)

UTILIDAD BRUTA 5 94,617.37
Menos:

GASTOS DE OPERACION ] 68,762.40
Gastos de \Ventas 5 14,605.42

(Gastos de Administracion 3 168,702 64

Gastos financieros 3 37,454,234

UTILIDAD DE OPERACION

S $ 25,854.97
Impuesto Sobre la Renta 3 7,784.08
UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO 5 18,070.89

ALMA BEATRIZ MARTIN
CONTADOR

LON
OxranS

C)stﬂ-gr;, e
Lic. JORGE ALBERTO VELASCO AM
AUDITOR EXTERNO REG.B




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS DE ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015

(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO

INGRESOS
Venta de Calzado Escolar $ 317,140.98
Venta de Calzado Varios $ 94,477.67
COSTOS Y GASTOS
COSTOS DE PRODUCCION
Inventario inicial $ 195,088.13
Materiales e Insumos $ 8515178
Mano de Obra directa $ 59,086.32
Costos Indirectos $ 6,630.03
Disponible $ 345,056.33
Menos;
Inventario Final S 28,955.05
GASTOS DE VENTAS
comisiones $ 1,747.35
viaticos $ 2,053.63
combustibles $ 7,144 .05
Comunicaciones $ 961.26
internet $ 141.25
cuotas y suscripciones $ 46.22
pasjes y transportes $ 189.46
mto de vehiculos $ 562.66
papeleria y utiles S 439.91
atencion a clientes 3 403.42
fovial $ 729.25
parqueo 3 186.96
GASTOS DE ADMINISTRACION
agua $ 52.01
accesorios de limpieza $ 598.67
Combustible $ 735.77
Comunicaciones $ 2,156.39
Intemnet S 168.50
Energia Electrica S 1.171.12
pasajes y transportes s 53.88
gastos de viaje $ 269.32
honorarios $ 2,926.44
mto de locales $ 124.74
mto de vehiculos $ 1,507.83
mto de mabiliaric y equipo $ 432.68
aranceles mercantiles $ 25545
papeleria y utiles $ 670.04
impuestos municipales $ 224 .96
Seguros y Fianzas $ 5,864.38
fovial $ 18.46
GASTOS FINANCIEROS
Intereses bancarios $ 34,903.87
Comisiones y Otros Gastos $ 2,550.47

$ 411,618.65

$§ 317,001.28
§ 1460542
$§ 1670264
$ 3745434
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HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS DE BALANCE AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

ACTIVD

ACTIVO CORRIENTE £ 63,089.80
EFECTVC ¥ EQUIVALENTES ] 2,522.60
Caja Chica 5 1,084.00
Scciedad de ahorro ¥ Credite Constelacion, 5.4, L] 1,404 80
Caja de Credito de Armenia ] 54,00
INVERSIONES ] 24.03
Caja de Credito Metropolitana g 24.03
IMPUESTOS POR LIQUIDAR 5 71427
pago a cuanta de ISR 2015 3 191.32
pago a cuenia de ISR 2016 3 522 495
INVEMTARIOS ] 59,528.90
Producto Terminadeo § 12,201.00
Materiales y otros 3 47.627.90

ACTIVOS NO CORRIENTES 5 464,146.76
BIENES INMUEEBLES & 22514714
Temena, 8 45660320
Edificaciones % 156,004.00
Remuodelaciones & 2244994
Inmueble Urbano
BIEMES MUEBLES § 300,243.03
Maquinaria y Equipo Industrial § 202,064.84
Equipo de Transparte $ 51,8B82.02
Mebiliario y Equipo de Oficina i 2363838
Herramientas y Equipo Pequers 3 3.418.22
Instalacion -Sub-Estacion Electrica § 19,241.57
DEPRECIACION ACUMULADA F  (61,243.41)
Depreciacion acumulada de Bienes Inmuebles $  (4,804.70)
Cepraciacion acumulada de Maquinaria y Equipe §  (43,141.91)
Depreciacion acumulada de Equipo de transporte § (B.217.88)
Depreciacion acumulada de Mobiliario de Oficina § (507391

TOTAL DE ACTIVOS 5 §27,236.56




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ

ANEXOS DE BALANCE AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

PASIVO
PASIVO CORRIENTE $  143,616.84
PRESTAMOS BANCARIOS A CORTO PLAZO S 8435372
Caja de Credito Metropolitana § 25013.35
Fademype Ref. 1000443376 $§ 2127044
Tu Solidaria litda $ 38,074.93
DOCUMENTOS POR PAGAR §  25284.07
Cheques por pagar $ 424118
Distribuidores $ 2104289
IMPUESTOS POR PAGAR $  33,974.05
VA por Pagar $ 2927365
Pago a Cuenta $ 4.700.40
PASIVOS NO CORRIENTES $  152,284.59
PRESTAMOS BANCARIOS A LARGO PLAZO $§ 152,284.59
Prestamos Hipotecarios
Banco ProCredit Ref.31-200756-75 $ 88,780.73
Banco Davivienda Ref.732141370 $ 381375
Banco Davivienda Ref.704128659 $ 751919
Bandesal (Bco. Hipotecario) Ref. AA1020301 $ 52161.92
CAPITAL DEL PROPIETARIO $  231,335.13
Capital Contable $ 23133513
Herbert Edgardo Zelada Hernandez $ 205,635.41
Utilidad del Presente Ejercicio S 2569972

TOTAL PASIVO MAS CAPITAL $ 527,236.56




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

INGRESOS DE OPERACGION % 524 780,82

OTROS INGRESOS 5 25,942 25

Menas: s (411,918.52)

COSTOS DE PRODUCCION 1411,918,52)

UTILIDAD BRUTA 5 143,804.55

Menos:

GASTOS DE OPERACION 8 108,323.57

Gastos de Ventas 1067531

Gastos de Administracion 4037217

Gastos financieras 87 276.09

UTILIDAD DE OPERACION 3 35,480.98

Menos:

Impueste Sobre la Renta 5 9,781.26

UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO [ 26,699.72
Zaasiid o

HEI&E RT EDGARDD ZELADA HERNANDEZ ALMA BEATR1i_MARTI NEZ C
PROPIETARIO CONTADOR
e 4

Lic, JURGE.J&.LHEHTO VELASCO AM
ALUDITOR EXTERNO REG.8




HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS DE ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

INGRESOS POR VENTAS $ 529,780.82
Venta de Calzado Escolar $ 498,667.76
Venta de Calzado Deportivo $ 4,248.00
Venta de Calzado Industrial S 53.10
Venta de Calzado Casual S 5,308.00
Venta de Calzado de Vestir 3 7.,962.00
Venta de Materia Prima $ 13,541.96

OTROS INGRESOS $ 2594225
Ingresos no Reembolsable{ FONDEPRO) §  25,942.25

COSTOS Y GASTOS

COSTOS DE PRODUCCION $ 411,918.52

Inventario inicial $ 28,955.05

Materiales e Insumos $ 364,079.52

Mano de Obra directa $ 69,697.04

Costos Indirectos 3 9,015.81

Disponible S 471,747.42

Menos;

Inventario Final S 59,828.90
GASTOS DE VENTAS $ 10,675.31

Viaticos $ 892.57

combustibles S 5,722.40

Comunicaciones $ 1,063.84

intemet S 141.67

Pasajes y Transpories S 527.50

Honorarios Profesionales S 205.00

mto de vehiculos $ 853.60

Multas y Recargos $ 133.82

Impuestos Municipales $ 128.90

Atencion a Clientes $ 309.34

fovial S 619.13

parqueo S 77.54
GASTOS DE ADMINISTRACION $ 40,3727

Sueldos S 14,194.36

Vacaciones S 77.54

Aguinaldos $ 59.65

agua $ 57.55

accesorios de limpieza $ 182.50

Combustibles S 268.88

Comunicaciones S 917.79

Intemet S 56.50

Energia Electrica 3 1,053.35

Cuotas y Suscripciones $ 100.00

Donaciones y contribuciones $ 110.00

Pasajes y Transportes S 228.40

Gastos de Viaje S 835.00

Honorarios Profesionales $ 3,656.00

Mto. De local S 615.34

Mto. De Vehiculos S 1,640.74



HERBERT EDGARDO ZELADA HERNANDEZ
ANEXOS DE ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016
(EXPRESADOS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

Mto. De Mob. Y Equipo S 982.13
Aranceles Mercantiles $ 724.01
Multas y Recargos $ 337.15
Publicaciones 3 382.49
papeleria y utiles $ 167.84
impuestos Municipales $ 2,122.35
Seguros y Fianzas $ 11598510
Otros Gastos de Admon $ 7.00
Parqueo S 0.50
GASTOS FINANCIEROS $ 57,276.09
Intereses bancarios $ 53,949.44
Comisiones y Otros Gastos $ 3,326.65

UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO $ 35,480.98



